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De nos jours, la concurrence accrue au niveau des chaines d'approvisionnement pousse les 
entreprises à mieux structurer leurs relations d ' affaires avec leurs partenaires . À cet effet, plusieurs 
recherches ont démontré le rôle critique de l' échange d ' information (El) dans la structure des 
re lations d'affaires. D 'autre pa1i, certains auteurs ont analysé l' impact de l'EI sur la performance de 
la re lation d ' affaires et le rôle de l' utilisation des systèmes d ' information inter-organisationnels 
(SIIO) dans une relation dyadique. Toutefois, à ce jour, peu d' études ont analysé l' impact des autres 
dimensions de la structure d 'une relation d ' affaires (la centralisation, la forma lisation, la 
participation, la culture, les actions conjointes, l' entraide et le contrôle) sur l'EI. De plus, peu 
d' auteurs ont examiné le rô le modérateur de l' utili sation des SIIO sur la re lation entre l'EI et la 
performance de la relation d'affaires. C'est en réponse à ces lacunes que cette étude tente de 
rencontrer les trois objectifs suivants: (1) examiner si !'E l est influencé par les autres dimensions 
de la structure des re lations d'affaires, (2) exami ner si l'EI influence la performance de la relation 
d' affaires, (3) examiner si l' utilisation des SIIO modère la relation entre l' ET et la performance dans 
une structure de relation d' affaires. Le modèle de recherche proposé est basé sur le modèle de la 
structure des relations d 'affaires (antécédents, structure et conséquences de la relation d 'affaires) 
proposé par Robicheaux et Coleman ( 1994) et tente d'analyser tro is concepts de manière 
simultanée: la structure des relations d' affaires, l' EI et l' utilisation des SIIO. Il a été testé sur un 
échanti llon de 110 manufacturiers Québécois spécialisés dans la fabrication de produits de haute 
technologie. 
Les résultats démontrent que l'EI est pos1t1vement relié à quatre des sept autres 
déterminants de la structure des relations d ' affa ires : la centralisation de la prise des décisions, la 
formalisation, la culture et les actions conjo intes. De plus, l' EI est positivement relié à la 
satisfaction de la relation d'affaires et aux bénéfices stratégiq ues de l' entreprise. D ' autre part, les 
résu ltats démontrent le rôle modérateur de l' utilisation des SIIO sur la re lation entre l'EI et la 
satisfaction du manufacturier ainsi que la relation entre l' EI et les bénéfices stratégiques. D' un point 
de vue théorique, nous aidons les chercheurs et les universitaires à mieux comprendre le rôle de l'EI 
et de l' utilisation des SIIO dans la structure des relations d' affaires. Cette étude permet également 
de raffiner le modèle de Robicheaux et Coleman (1994). Cette étude démontre offre également aux 
professionnels de nouveaux indices pour faci liter l'EI avec leurs partenaires d 'affaires. 
Mots clés : structure d' une relation d 'affaires, échange d ' informat ion, SIIO, paradigme de 




1 .1 Mise en situation 
Depuis plusieurs années, la demande des consommateurs ne cesse de croître (Da Silveira, 
Borenstein et Fogliatto 2001; Liu, Shah et Schroeder, 2006; Onken, 2011), ce qui oblige 
aujourd 'hui les organisations à réaliser des tâches qui sont difficiles à accomplir seul (Borgatti et 
Halgin, 2011). De ce fait, les entreprises comptent de plus en plus sur leurs partenaires pour 
répondre aux demandes du marché (Zimmerman et Foerstl , 2014) en externalisant les activités dans 
lesquelles elles sont moins compétentes (Sobredo et Roberts, 2002). Cette dynamique modifie les 
liens entre l' entreprise et ses partenaires d'affaires (Bensaou, 1997) et crée une plus grande 
interdépendance entre les acteurs sociaux présents (Bankval 1 et al, 201 O; Sambasivan et al , 2011 ). 
Tous ces changements font qu ' aujourd ' hui la compétitivité d' une entreprise au sein de la 
chaîne d 'approvisionnement ne repose pas uniquement sur ses propres compétences mais aussi sur 
celles de ses partenaires d 'affaires. De plus, les entreprises doivent porter une attention particulière 
à leurs relations d 'affaires avec leurs partenaires afin que celles-ci répondent de manière optimale à 
leurs objectifs d' affaires (Carret Kaynak, 2007; Müller et Hallinen 1999; Tan, Lyman et Wisner, 
2002). En effet, de nombreux manufacturiers ont modifié leurs relations de dépendance 
traditionnelle avec leurs fournisseurs dans le but de créer de nouvelles relations fondées sur une 
logique coopérative (Bensaou, 1997). Cette collaboration entre les pai1enaires engendre ainsi des 
relations fructueuses à long terme (Day, 2000; Handfield et Bechtel, 2002; Huit et al. , 2003; Zhao et 
al. , 2011). La compétitivité des chaînes d 'approvisionnements à son tour, repose sur la qualité des 
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relations d 'affaires entre les partenaires d 'affaires qui la compose (Chen et Paulraj , 2004; Kotabe, 
Martin et Domoto, 2003). Par exemple, lorsque les activités d 'échanges entre un fabricant et son 
distributeur sont gouvernées par des normes relationnelles telles que l'adaptabilité, l'EJ) et la 
solidarité, un partenariat étroit se développe entre les entreprises, ce qui contribue à l' amélioration 
de l'exécution des tâches et à la performance du réseau d 'approvisionnement (Noordewier, John et 
Nevin, 1990; Palmatier et al., 2013). 
1.1.1 Les relations d 'affaires 
Les relations d ' affaires font partie du quotidien des entreprises. Elles englobent un ensemble 
d 'activités opérationnelles et financières bénéfiques à l' ensemble des parties impliquées dans 
l' échange telles que la vente, l' achat, la négociation et la livraison de produits ou de services 
(Mandjak et Szanto, 2010). Une relation d'affaires peut être définie comme un échange de droits de 
propriété entre deux entreprises qui contient des éléments de l'environnement d 'affaires et de 
l'environnement transactionnel de l' échange (Claro, Hagelaar et Omta, 2003). Une relation 
d' affaires peut être vue aussi comme un système compo11ant certaines propriétés économiques (la 
réalisation de diverses activités d'échanges tels que l' achat et les ventes) et sociales (la coopération 
et la collaboration entre les partenaires pour une plus grande satisfaction lors des différents 
échanges effectués). 
Les manufacturiers, les distributeurs et les détaillants ont reconnu que la gestion des relations 
d ' affaires offre d ' importantes possibilités économiques aux entreprises telles que la réduction des 
coûts d 'opérations de leurs activités et la réalisation de profits (Beatty et al., 1996; Weitz 
et Jap, 1995). Les relations d 'affai res permettent aussi aux différents partenaires de réaliser des 
bénéfices stratégiques tels que l'élargissement de leur gamme de produits, l' acquisition de 
nouveaux clients grâce aux efforts de marketing et de ventes, l' expansion géographique avec de 
nouveaux emplacements (Claycomb et Martin, 2002). En plus des bénéfices économiques et 
stratégiques, les relations d'affaires permettent d 'obtenir des bénéfices sociaux tels que la rétention 
de la relation , la satisfaction de la relation d' échanges, etc. D 'autre part, le comportement 
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relationnel entre l'acheteur et le fournisseur favorise l'utilisation de diverses technologies (Stank, 
Keller et Daugherty, 2001). 
La gestion des relations d' affaires a suscitée beaucoup d ' intérêt de la part de nombreux 
chercheurs dans les domaines du marketing, des technologies de l' information (TI) et de la chaîne 
d' approvisionnement. Cet intérêt a incité la création de trois courants de recherches en la matière 
tels que les différentes formes de relations d ' affaires, la structure des relations d 'affaires et 
l' utili sation des TJ pour soutenir les relations d ' échanges. 
Dans le domaine du marketing, de nombreux auteurs se sont intéressés aux différentes fonnes 
de relations d ' affaires. De manière précise, les chercheurs identifient et classent les relations 
d' affaires en fonction du contexte. Les formes de re lations d ' affaires les plus connues sont : la 
coentreprise (Davies et al., 1995; Dwyer et oh, 1987; Heide, 1994), l' alliance (Mehta et al. 2006; 
Nord in, 2006), les réseaux (Antia et Frazier, 2001 ; Iaccobucci et Hopkins 1992) et les conso1iiums 
(Chelariu et Sangtani, 2009; Ghauri, Lutz et Tesfom, 2001). La coentreprise est une entité qui est 
créée lorsque deux ou plusieurs entreprises mettent en commun une partie de leurs ressources pour 
créer une organisation distincte détenue conjointement (lnkpen et Crossan, 1995 ; Dwyer et oh, 
1987). Les coentreprises sont utilisées pour atteindre des objectifs de collaboration et de protection 
de l'information (Barringer, 2000). Une alliance est un arrangement entre deux ou plusieurs 
entreprises qui établit une relation d'échanges mais n'a pas de copropriété impliqué (Dickson et 
Weaver, 1997, Nordin, 2006). Les deux types d ' alliances les plus connues sont les alliances 
stratégiques (Mehta et al., 2006) et les alliances technologiques (Das, Sen et Sengupta, 1998). Les 
réseaux sont des constellations d'entreprises qui s' organi sent de manière sociale plutôt que par des 
contrats juridiquement contraignant (Atler et Hage, 1993; Iaccobucci et Hopkins, 1992). Les 
conso1iiums sont des coentreprises spécialisées qui compo1ient di fférents arrangements et qu i sont 
le plus souvent utilisés dans les développements technologiques (Aldrich et Sasaki, 1995; Barringer 
et Harrison, 2000; Chelariu et Sangtani, 2009). 
Par ailleurs, les recherches effectuées sur les différentes formes de relations d 'affa ires se sont 
concentrées paiiiculièrement sur la rétention de la relation. Les auteurs ont démontré que 
l' utilisation de la coopération ou du partenariat est important pour maintenir une relation 
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d ' échanges sur le lon g terme (Achrol, 1983 ; Dwyer et oh, 1987; Johnson, 1999; Joshi et Stump, 
1999; Mohr, Fisher et Nevin, 1996). 
D ' autres chercheurs en marketing se sont intéressés à la structure des relations d ' affa ires qui 
permet à l' entreprise de gouverner ses activités (Heide et John, 1992; Pugh et al., 1968). Plus 
précisément, les recherches sur la structure des relations se sont concentrées sur la durée de la 
relation (Anderson et Narus, 1984; Cannon, 2001; Grayson 2007) et les attributs de la relation 
(Gronroos, 2011; Heide et John, 1992; Lee, Pae et Wong, 2001 ; Müller et Hallinen, 1994; Morgan 
et Hunt, 1994; Ulaga, 2003). Selon Mallen (1973), la structure des relations d ' affaires agit comme 
un ensemble de fonctions qui génère une réduction des coûts d ' opérations de l' entreprise. 
Finalement, quelques auteurs en marketing ont examiné le rôle des TI dans les relations 
d 'échanges . Il s ont analysé l' impact que les TI peuvent avoir sur la performance de la relat ion 
d 'affaires et ont démontré que certains facteurs tels que la coopération et la compatibilité inter-
organisationnelle sur le plan technologique, stratégique et culturel favor isent l ' intégration 
technologique (Kim, Kavusgil et Kalantone, 2006; Rajaguru et Matanda, 20 12). 
Dans le domaine des TI, les chercheurs se sont intéressés principalement à l' utili sation des TI 
pour soutenir les relations d ' échanges (Bensaou, 1997; Hadaya et Cassivi, 2007, 2012). Ils ont tenté 
d 'évaluer l'impact des SIIO dans les relations d ' échanges (Bensaou, 1997,1999; Boddy, Macbeth et 
Wagner, 2000, Hadaya et Cassivi, 2007; Mc Affee, Glassman et Honeycutt, 2002; Myers et Cheung 
2008; Saeed, Malhotra et Grover, 2005; Sanders et Premus, 2005). Les SIIO sont décrits comme des 
systèmes d'info rmation (SI) partagés par deux ou plusieurs organisations tels que l' extranet, le 
«business to business» (B2B) et l' échan ge électronique de données sur Internet (EDI) (Lin, 2006). 
Ils sont très souvent utili sés par les entrepri ses dans le but d 'optimiser leur chaîne 
d ' approvisionnement et informatiser les diverses activités journalières qu ' il s effectuent. 
L ' utilisation de ces systèmes améliore la coopération entre les partenaires d ' affaires, ainsi que leur 
satisfaction et contribue à la performance des transactions commerciales par voie é lectronique 
(Vijayasarathy et Robey, 1997). De plus, Mukhopadhyay, Kekre et Kalathur (1995) ont démontré 
que l' utili sation de l'EDI améliore la qualité des informations échangées, réduit les coûts de 
transports et les coûts d ' inventaires associés aux diverses activités d' affa ires. Par exemple, le 
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constructeur automobile Chrysler a réalisé des bénéfices de plus de 100$ par véhicule en améliorant 
son système de partage d ' information. 
Dans le domaine de la chaîne d 'approvisionnement, les recherches se sont concentrées sur les 
formes des relations d ' affaires (Das, Sen et Sengupta, 1998; Fawcett et al. 2007) et l' utilisation des 
TI dans les relations d' échanges (Devaraj , Krajewski et Wei, 2007; Gosain, Malhotra et Sawi, 2005; 
Mc Affee, Glassman et Honeycutt, 2002). Les auteurs ont identifié et examiné le rôle des 
différentes formes de relations d'affaires dans les chaînes d 'approvisionnement (Boddy et al., 2000; 
Das et al., 1998; Fawcett, 2007). D 'autres auteurs ont observé l' impact des Tl sur la relation 
d ' affaires dans un contexte de chaîne d' approvisionnements. Par exemple, Devaraj , Krajewski et 
Wei (2007) ont démontré que les TI peuvent soutenir l'intégration technologique entre les 
fournisseurs et les clients dans la chaîne d'approvisionnement, ce qui pourrait à son tour améliorer la 
performance opératio1melle de l' entreprise. 
1.1 .2 La structure des relations d'affaires : un courant de recherche clé 
Parmi les différents courants de littérature sur les relations d ' affaires, celui portant sur la 
structure des relations d 'affaires est un des plus important car la structure des relations d 'affaires 
permet de gouverner les relations d 'échanges entre les partenaires et permet de soutenir les 
différentes stratégies mises en place (Anderson et Narus, 1990; Dwyer et al., 1987; Mohr et 
Spekman, 1994; Pugh et al., 1968). La structure des relations d ' affaires peut être définie comme un 
mécanisme de gouvernance utilisé par plusieurs partenaires d ' affaires pour exécuter un ensemble 
d'activités afin de maintenir la relation d 'échanges. De plus, dans un contexte où les relations 
d' affaires sont présentes sous différentes formes , il est important de bien comprendre le rôle de la 
structure afin que les relations d 'échanges entre les différents paitenaires perdurent (Aulakh, Kotabe 
et Sahay, 1996; Barringer et Harrison, 2000; Dyer et Singh, 1998; Handfield et Betchel, 2002) . Par 
· conséquent, les partenaires d 'affaires doivent choisir une structure d ' affaires optimale qui leur 
permettra d'atteindre les objectifs de performance, telle que la réalisation des activités de 
distribution à moindres coûts (Rosenbloom, 1991 ). Cette structure devrait correspondre à la 
situation d' échange rencontrée . 
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Le courant de recherche sur la structure des relations d' affaires comporte des études sur: (1) 
les dimensions de la structure; (2) les antécédents de la structure; (3) les conséquences de la 
structure; et ( 4) la relation entre la structure et l'utilisation des TI. Les dimensions de la structure, 
ou plus souvent appelées les normes relationnelles, constituent un mode de gouvernance pour les 
entreprises et permettent de mesurer les différences structurelles entre les différentes entreprises 
(Pugh et al., 1968; Zhang, Cavusgil et Roath, 2003). De nombreux auteurs ont proposé un ensemble 
de variables pour caractériser les dimensions de la structure. Parmi les diverses variables proposées, 
notons que les plus utilisées sont la centralisation de la prise de décisions, la formalisation des 
procédures, la participation à la prise de décisions, l' entraide, l' adaptabilité dans un changement de 
circonstances, l' EJ et les actions conjointes (Boyle et al., 1992; Dwyer et Oh 1987; Heide et John, 
1990; Noordewier, John et Nevin, 1990; Achrol, Reve et Stem, 1983). 
Une vaste littérature sur les relations d'affaires propose également de nombreuses variables 
économiques ou politiques qui ont un impact sur la structure d' une relation d' affaires (Anderson et 
Narus 1990; Heide et John, 1990). En faisant une synthèse des recherches effectuées, les variables 
antécédentes les plus utilisées par les études antérieures sont le conflit, les investissements 
spécifiques, l' interdépendance, la culture, le contrôle inter-entreprises (Heide et John 1992; Joshi et 
Campbell, 2003; Lee et Kim, 1999; Ouchi, 1980). 
De nombreux auteurs ont démontré aussi l' impact que la structure peut avoir sur la 
performance de la relation d' affaires (Anderson et Narus, 1984; Baum et Wally, 2003; Dwyer et 
Welsh, 1985; Heide et John, 1990). Les deux types de performance d' une relation d'affaires les plus 
examinés sont la performance économique et la performance sociale. La performance économique 
d' une bonne structure s'observe par une réduction des coûts d'opérations, une croissance des ventes 
et une augmentation des parts de marchés (Baum et Wally, 2003 ; Pertusa-Ortega, Molina-Azorfn et 
Claver-Cortés, 2010). La performance sociale quant à elle s ' observe par la satisfaction de la relation 
d 'affaires et l' engagement de chacun des partenaires pour obtenir une relation à long terme 
(Anderson et Narus, 1984; Ayers et al., 1997; Monczka et al., 1998; Sarkar et al., 2001). 
De plus, certaines études ont analysé la relation entre la structure et l' utilisation des SIIO 
(Grover, 1993; Hadaya et Cassivi, 2007; Kim, Cavusgil et Calantone, 2006). Par exemple, 
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Damanpour ( 199 1), dans son étude empirique a démontré que la structure influence l' adoption des 
innovations. Dans un même obj ectif, Kim, Cavusgil et Calantone (2006) ont démontré que les SIIO 
peuvent être considérés comme des ressources qui améliorent la structure de la relati on d ' affaires et 
affectent positivement la performance de cette re lation. De plus, Grover (1 993) a démontré que 
certaines dimensions de la structure telles que l' entraide et la centralisati on ont un impact sur 
l' adoption des SIJO. 
1.1.3 Limites de la littérature 
Malgré les nombreuses avancées énoncées ci-dessus, nous faisons le constat de deux 
principales lacunes dans la littérature sur la structure des re lations d ' affaires. Prem ièrement, bien 
que de nombreux auteurs aient démontré que l' EJ est une dimension de la structure des relations 
d' affaires (Lee et al., 2010; Li et al., 2005; Noordewier, John et Nevin, 1990; Patnayakuni, Rai et 
Seth, 2006; Robi cheaux et Coleman, 1994), peu d ' études regardent la relation entre cette dimension 
et les autres dimensions de la structure . L 'analyse de ces relations est importante car si 
effectivement i 1 existera it un relation entre l ' El et les autres dimension de la structure, nous serions 
en mesure de raffiner le modèle de Robicheaux et Co leman ( 1994). Deux ièmement, bien que des 
chercheurs aient étudié la relation entre !' El et la perfo rmance de la relation d' affa ires (Fawcett et 
al. , 2007; Lusch et Brown, 1996; Olorunniwo et Li, 2010; Srinivasan et Brush, 2006) ainsi que la 
re lation entre I' El et les SIIO (Cai et Yang, 2008; Chong et al. , 2009; Grover et Saeed, 2007), peu 
d' études ont exploré la relation qui pourrait exister s imultanément entre ces trois notions : les 
dimensions de la structure, la perfo rmance de la re lation et l' utili sation des SIIO. L ' analyse de ces 
trois notions de manière simu ltanée est impo1tante afin de déterm iner les bénéfices de l' uti lisation 
des SIIO pour souteni r l' EI entre des partena ires d ' affa ires . 
1.2 Questions et obj ectifs de recherche 
Pour remédier à ces limites dans la li ttérature, ce mémoire tentera de répondre aux deux 
questions de recherche suivantes : 
(1 ) Quel est le rôle de l' EI dans la structure des relations d ' affaires? 
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(2) Est-ce que les SIIO renforcent la relation entre l'EI et la performance de la relation 
d ' affaires? 
Par conséquent, l' objectif de notre étude est triple: 
(1) Examiner si l 'El est influencé par les autres dimensions de la structure des relations 
d ' affaires; 
(2) Examiner si l'El influence la performance de la relation d ' affaires; et 
(3) Examiner si l' utilisation des SIIO modère la relation entre !'El et la performance dans 
une structure de relation d ' affaires. 
1.3 Contributions de la recherche 
À travers cette étude, nous contribuons à la littérature de deux façons. Premièrement, nous 
aidons les chercheurs et les universitaires à mieux comprendre le rôle de l'El dans la structure des 
relations d ' affaires et démontrons que l'EI est relié aux autres dimensions de la structure des 
relations d ' affaires. Deuxièmement, nous démontrons le rôle modérateur de l' utilisation des SIIO 
sur la relation entre l'EI performance de l'entreprise. Par ces deux première contributions 
théoriques, cette étude pennet également de raffiner le modèle de Robicheaux et Coleman (1994). 
En plus de ces contributions théoriques citées ci-dessus, cette étude offre une contribution 
pratique aux professionnels. Nous leur démontrons le rôle primordial de l 'El et des TI dans une 
relation d'affaires et leur offrons de nouveaux indices pour faciliter l'EI avec leurs partenaires 
d' affaires. 
1.4 Plan du mémoire 
Ce mémoire est structuré de la façon suivante. Le chapitre 2 introduit les concepts théoriques 
reliés à la structure d ' une relation d 'affaires, l'EI et les SIIO. Le chapitre 3 est dédié au modèle 
conceptuel de recherche dans lequel nous élaborons les différentes hypothèses de recherche. Le 
chapitre 4 est consacré au cadre méthodologique de recherche qui est utilisée pour répondre aux 
différentes questions de recherche. Le chapitre 5 contient les résu ltats de l' étude . Le dernier chapitre 
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conclut avec une discussion sur la synthèse des résultats, les contributions et les limites de l' étude et 
propose des perspectives pour de futures recherches. 
0 
CHAPITRE II 
REVUE DE LITTERATURE 
Ce chapitre fait un état de l' aii sur les tro is concepts clés nécessaires à l' élaboration du 
modèle conceptuel sur les antécédents et les conséquences de l'EJ : les dimensions de la structure 
des relations d ' affaires, l 'EI et les SIIO. Premièrement, nous défi nissons de manière exhaustive la 
structure des relations d' affaires ain si que le paradigme de la politique économique et les 
principales dimensions de la structure des relations d 'affaires qui s'y rattachent. Deuxièmement, 
nous expliquons le rôle critique de l' EI dans les relations d 'affaires et présentons les antécédents et 
les bénéfices de l'El. Pour terminer, nous défini ssons les SIIO et traitons du rôle et de l' impact de 
l' utilisation des SITO dans les relations d' affaires. 
2.1 La structure des relations d 'affaires 
La structure des relations d ' affa ires est défini e comme un système qui permet de gérer 
l' ensemble des activités d' une entrepri se et qui influence la perfo rmance économique et sociale de 
la relation d'échanges (Malien, 1973 ; Robicheaux et Co leman, 1994). Elle est composée de deux 
types de structure : la structure des activités ou structure de processus et la structure des procédures 
et des règles. La structure des activités correspond aux mécanismes de décision ut ilisés entre les 
pa1ienaires tels que les décisions de routine, les achats et les processus de planifications centralisés 
(Weitz et Jap, 1995). La structure des procédures et des règles à son tour détermine la manière dont 
les activités d ' une firm e affectent les activ ités d ' une autre (Achro l et al., 1983; Wilkinson, 1990). 
La li ttérature sur la structure des relations d 'affa ires est très abondante (Anderson et Narus, 
1990; Boyle et al., 1992; Cannon et Homburg, 2001 ; Dwyer et Welsh, 1985; Dwyer et Oh 1987; 
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Heide et John, 1990; Heide et Miner, 1992; Jap 1999; Mohr et Spekman, 1994; etc.). En effet, un 
des problèmes majeurs qui suscite l' attention de ces auteurs est de savoir comment structurer les 
relations d' échanges entre les différents partenaires d' affaires car chaque relation peut être 
structurée d ' une manière différente (Donaldson et O'Toole 2000; Golicic et Mentzer, 2005). En 
effet, l' existence de différentes formes de relations d ' affaires poussent les partenaires à mieux 
organiser leurs échanges afin d' éviter des conflits et maintenir la relation sur une longue durée. 
C'est dans cette optique que Stem et Reve ( 1980) ont proposé une nouvelle approche qui est 
le paradigme de la politique économique qui permet d ' analyser les relations d ' affaires. L 'utilisation 
de ce paradigme contribue à (' amélioration de la compréhension des structures complexes. Il permet 
aussi de déterminer de manière spécifique les dimensions, les antécédents et les conséquences de 
l' émergence de la structure des relations d ' affaires . Les paragraphes qui suivent présentent de 
manière détaillée le paradigme de la politique économique sur lequel de nombreuses études se sont 
basées pour mieux comprendre la structure des relations d ' affaires. lis exposent également les 
dimensions de la structure des relations d' affaires qui sont principalement fondés sur ce paradigme. 
2.1.1 Le paradigme de l' économie politique 
Le paradigme de l' économie politique considère un système social comme étant un ensemble 
de forces économiques et sociopolitiques qui affectent le comportement et la performance de 
l' entreprise. Cette approche comporte des construits qui proviennent principalement de la théorie de 
l'échange sociale, la théorie du comportement organisationnel et la théorie des coûts de transaction 
(Arndt, 1983), mai s également de la théorie organisationnelle, la théorie de l' apprentissage et la 
psychologie cognitive et sociale. Elle permet de mieux comprendre le fonctionnement interne de la 
chaîne d ' approvisionnement (Stern et Reve, 1980). Précisément, le paradigme de l'économie 
politique consiste à définir «l'identité» ou le «caractère» de l'unité sociale (l ' entreprise) en fonction 
de ses relations d'échange avec d'autres unités sociales tels que les fournisseurs , les clients, les 
partenaires de la coentreprise, etc. Ainsi, l'unité sociale est une partie d ' un réseau ou d ' un ensemble 
d' unités sociales liées entre elles par un système d'échanges structurés . Les liens peuvent être de 
nature technique, économique, social, politique, émotionnel, infonnatif ou en fonction des 
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compétences. Par conséquent, le rôle de cette approche est de développer, maintenir et 
d'approfondir les relations inter-organisationnelles du réseau (Arndt, 1983). 
Ce paradigme est constitué de deux systèmes majeurs (voir Figure 2.1) : (1) 
l' économie politique interne qui correspond au fonctionnement et à la structure de la relation 
d' échanges et (2) l' économie politique externe qui correspond à l' environnement de la relation 
d' affaires (Stern et Reve, 1980). De plus, il s' agit de la seule approche à effectuer une distinction 
explicite entre les aspects économiques et les aspects sociopolitiques de la structure des relations 
d' affaires, tout en mettant l' accent sur l' importance d 'évaluer l' interaction de ces aspects 
(Robicheaux et Coleman, 1994). En tenant compte des interactions entre la dimension économique 
et la dimension politique, il est possible de comprendre et d'expliquer le fonctionnement des 
systèmes de distribution et d'en tirer un certain nombre de propositions impo1tantes pour la 
recherche sur les relations d 'échanges . 
Distribution Channel Channel Environment 
(1) l11ternal economy 
(3) Externat economy 
- Internai economic s011ctures 
- Externat economic environment 
- Internat economic processes 
(2) Internai Polity 
( 4) Externat Polity 
-l11temal socio-political structures 
- Extemal socio-political 
euvironment 
- Internal socio-political processes 
(I) 11\TER.i"'\AL POUTICAL ECONOMY (II) EXTERNAL POLITICAL ECO~OMY 
Figure 2.1 Paradigme de la politique économique. (Tirée de Stem et Reve, 1980 p.54 fig.! A political 
economy framework for distribution channel analysis) 
Par ailleurs, cette approche comporte quatre éléments de base : l' économie interne, la 
politique interne, l' économie externe et la politique externe (Zald, 1970). L'économie interne 
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correspond aux forces économiques telles que les formes de transaction ou les arrangements 
économiques verticaux. L'économie interne d' une chaîne de distribution peut être divisée en deux 
composantes: la structure économique interne et les processus économiques internes: 
La structure économique interne correspond aux arrangements économiques verticaux ou aux 
différentes formes transactionnelles au sein de la relation d'échanges. Ces arrangements englobent 
une série d'entreprises qui effectuent des échanges afin de réaliser une intégration verticale où les 
échanges entre les entreprises sont menés sous une hiérarchie (Wi lliamson, 1975). Les processus 
économiques internes sont des accords sur les termes de l'échange ainsi qu 'une division des 
fonctions du marketing entre les membres de la relation qui peuvent être réalisés de manière 
impersonnelle, routinière ou habituelle par la négociation ou par des procédés de planification 
centralisés (Stem et Reve, 1980). 
La politique interne représente les forces sociopolitiques au sein de la relation telles que 
l'équilibre entre le pouvoir et la dépendance et l'équilibre entre la coopération et les conflits. La 
dimension politique du paradigme peut être considérée comme l'utilisation de l'autorité et du 
pouvoir au sein de la relation. La politique interne comporte aussi deux composantes : la structure 
sociopolitique interne et les processus sociopolitiques internes. 
La structure sociopolitique interne correspond à la relation entre la dépendance et le pouvoir 
au sein de la re lation d'affaires. Il est important de sou ligner qu ' il y aura toujours un certain jeu de 
pouvoir au sein des relations en raison des dépendances mutuelles qui existent entre les membres, 
même si ce pouvoir peut être très faible (El Ansary et Stern, 1972). Les processus sociopolitiques 
réfèrent principalement aux sentiments et comportements dominants qui caractérisent les 
interactions entre les membres de la relation. Bien que les sentiments et les comportements des 
membres de la relation soient des construits multidimensionnels, les deux grandes dimensions dans 
l'analyse des relations d' échanges sont la coopération et le conflit. 
L 'économie externe est l' environnement économique actuel et futur dans lequel la firme 
exerce ses activités (Stern et Reve, 1980). L 'environnement économique externe d' une relation 
d' affaires est caractérisé par les ressources (intrants et extrants) qui s' échangent entre les 
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partenaires. Finalement, les politiques externes sont les systèmes sociopolitiques dans lesquels 
l' entreprise opère. Elles sont associées à l'env ironnement de trava il sociopoli tique d'une entreprise 
(par exemple, les canaux de commercialisation) et représente la di stribution et l'utilisation de 
pouvoir entre les acteurs externes (Stem et Reve, 1980). 
L'obj ectif du paradigme de l'économie politique est de démontrer que les fo rces économiques 
et sociopolitiques ne sont pas analysées de manière isolée . Stern et Reve (1980) ont émis 
principalement des propositions de recherches pour analyser l' interaction qui pourrait exister entre 
l' économie interne et la politique interne. A insi, une structure économique intern e peut procurer 
ce1tains bénéfices à une relation d 'affaires tels que la performance économique et l'avantage 
concurrentiel. D'autre pait, les processus sociopolitiques associés à une économ ie interne donnée 
peuvent influencer à la fo is les coûts de transaction et la prise de décision au sein de la relation. 
Tous ces facteurs influencent directement la performance de la relation d 'affa ires. 
Ce paradi gme a été utilisé par divers auteurs pour mieux comprendre les re lati ons d ' affaires. 
Par exemple, Boyle et al. ( 1992) ont utilisé cette approche pour développer de nouve l les stratégies 
d'influence (moyens par lesquels une entreprise communique avec ses partenaires pour influencer 
leurs comportements) qui leur ont permis d'analyser les liens entre les normes relationnelles et les 
structures de gouvernance d ' une relation d' affaires. Dans la même continuité, Geyskens, Steenkamp 
et Kumar (1999) ont proposé un modèle conceptuel de la satisfaction des membres d ' une relation 
d'affaires qui di stingue deux types de satisfaction : la sati sfaction économique et non économique. 
Les résultats indiquent que la satisfaction économique et la sati sfaction non économique sont des 
construits distincts qui ont des relations di fférentes avec les antécédents et les conséquences de la 
re lation d' affaires. De plus, d ' autres chercheurs utili sent.ce paradigme pour examiner le rôle des TI 
dans les relations d' affaires. En effet, Salo (201 2) a démontré comment les technologies mobiles 
peuvent être déployées dans les re lations d 'affa ires pour amé liorer les processus d 'affaires des 
partenaires. 
En somme, ce qui est important à retenir au suj et du paradigme de l'économie politique est 
que l' environnerrient externe influence le compo1tement des déc ideurs et que les décideurs 
analysent cet env ironnement à la recherche d 'opportunités et de menaces. Par la suite, ils fo rmulent 
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des réponses stratégiques et s' organisent de manière à améliorer leur potentiel d 'adaptation (Dwyer 
et Welsh, 1985). Le paradigme de la politique économique est l' une des seules approches qui 
parv ient à faire la distinction entre les perspectives économiques et politiques de la structure des 
relations d' affaires tout en mettant l' accent sur l' interaction entre ces deux perspectives 
(Robicheaux et Coleman, 1994). Cette approche est intégrale dans le sens où de nombreux intérêts 
de recherches inter-organisationnelles sont rassemb lés dans une seu le approche. De plus, le 
paradigme de l'économie politique est uti le pour identifier les principales variables qui gouvernent 
la structure des relations d 'affaires. Il suggère aussi que les dimensions économiques et politiques 
affectent la strncture des relations d' échanges (Boyle et al., 1992 ; Dwyer et Oh, 1987). 
2.1.2 Les dimensions de la structure des relations d'affaires 
Les auteurs ont proposé de nombreu ses dimensions de la structure des relations d ' affaires 
(Bello, Chelariu et Zhang, 2003; Dwyer et Oh, 1987; John et Reve, 1982; Noordewier, John et 
Nevin, 1990; Pugh et al., 1968). Le tableau 2.1 présente et définit les principales dimensions de la 
structure des relations d'affaires proposées dans la littérature ainsi que la théorie utilisée pour 
soutenir chacune de ces dimensions. À la lecture du tableau, nous pouvons remarquer que les 
dimensions de la structure des relations des relations d'affaires les plus citées sont les actions 
conjointes, l'entraide, la centralisation, la communication, la configuration, le contrôle, la 
coordination, la cu lture, l'EI, l'adaptabilité, les interactions, la formalisation, la participation, la 
solidarité, la spécialisation et la standardisation. En effet, Bello, Chelariu et Zhang (2003), dans leur 
étude sur les antécédents et les conséquences des re lati ons d ' exportations proposent trois 
dimensions de la structure: l'adaptabilité, la solidarité et l'EI. L'adaptabilité est définie comme la 
volonté des deux paitenaires à faires des adaptations en fonct ion des différentes circonstances. La 
solidarité représente une attente des deux parties concernant le comportement à adopter dans la 
relation . L'ET est le partage d'information forme lle et informelle entre les entreprises. Ces 
dimensions contribuent à la coordination des activités d 'échanges et à la performance du 
distributeur. Dans le même objectif, Pugh et al. (1968) ont proposé cinq dimensions de la structure : 
la spéc ialisation, la standardisation, la formalisation, la centralisation , la configuration et 






























































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































Une lecture du tablea u démontre éga lement que la majorité de ceux-ci sont ancrés sur Je 
paradigme de la politique économique. En effet sur seize dimensions, d ix font référence à la théorie. 
Dans leur modèle de la structure des relati ons d ' affa ires, Robicheaux et Coleman ( 1994) propose 
huit dimensions de la structure réparties selon deux axes (F igure 2 .2) : l' axe de la structu re de pri se 
des décisions et l' axe de l' intégration opérationnelle. L ' axe de la structure de prise de décisions est 
le degré auquel la structure de prise de déc ision d 'une relation de réseau est clanique ou 
bureaucratique. Dans cet axe, on observe quatre dimensions : (1) la centralisation est le degré 
auquel le pouvoir de prise de décision est concentré à un niveau vert ical (John et Reve, 1982), (2) la 
formalisation est le degré auque l la prise de décision est règlementée par des procédures et des 
règles (Dwyer et Welsh, 1985), (3) la pait ic ipation est le degré de paiticipation dans la pri se de 
décision (Dwyer et Welsh, 1985) et ( 4) le paradigme partagé ou la cultu re est le degré de similitude 
des va leurs et croyances partagées entre les partenaires d ' affai res (Lee et Kim, 1999) . 
L'axe de l' in tégration opérationnelle se concentre quand à lui sur le niveau d ' intégration de la 
structure qui va de la relation di scrète à la re lation intégrée. Les dimensions fa isant partie de cet axe 
sont les suivantes : ( 1) les actions conj ointes sont le degré d'interpénétration des fronti ères 
organi sationnelles (Heide et John, 1990) , (2) l' entra ide est la volonté du fo urnisseur de fournir de 
l' ass istance à l' acheteur, (3) le contrô le est le suivi ou la surveillance des actions que l'acheteur 
entreprend pour garant ir la performance du fo urni sseur lors de l'exécution de l' échange 
(N oordewier, John et Nevin, 1990) et (4) !'El est l' attente bilatéra le qu ' une partie fo urni ra de 
l' information utile à une autre partie (John et Reve, 1982) . 
Malgré son potentiel (cité 236 fo is dans Google Scholar), à notre conna issance le modèle de 
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Figure 2.2 Les dimensions de la structure des relations d ' affaires. (Tirée de Robicheaux et 
Coleman 1994) 
2.2 L ' EI 
La présente section est div isée en trois sous-sections qui traitent de l' importance de !' El dans 
les relat ions d 'affaires. La première sous-sect ion décrit ce qu 'est l'EI, la deuxième sous-section 
présente les antécédents de l' EI et la dernière sous-section traite des bénéfices de !'El. 
2.2. 1 Qu' est-ce que l' EI? 
L' EI a suscité beaucoup d ' intérêt de la part de nombreux chercheurs, dans de nombreux 
domaines tels que la chaîne d ' approvis ionnements (Cheng, Yeh et Tu, 2006; Fawcett et al. , 2007; 
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Olorunniwo et Li, 2010) et les relations inter-organisationnelles (Bello, Chelariu et Zhang, 2003; 
Kwon et Suh, 2004; Li et al., 2005; Mohr et Spekman, 1994; Srinivasan et Brush, 2006; 
Vijayasarathy et Rabey, 1997). L ' E! est un composant clé de la structure des relations d ' affaires. En 
effet les gestionnaires cherchent à améliorer leur performance opérationnelle et leur compétitivité 
en développant une meilleure capacité à échanger de l' information (Fawcett et al., 2007). 
L ' information est un élément critique dans la stratégie d ' affaires d·une entreprise afin de 
mieux cerner son environnement et ses activités avec ses partenaires et mérite une attention 
particulière de la pati des différents partenaires. Par conséquent, l' ET réfère au degré auquel 
l' information propriétaire et critique est transmise aux différents paitenaires d' affaires (Mohr et 
Spekman, 1994). En général , ce partage d ' information comprend les spécifications sur les produits, 
les prix, les délais de livraison, etc. ( oorderwier, John et Nevin, 1990). Dans cettaines situations, 
les paitenaires peuvent échanger des informations d'ordre stratégique afin de faire évoluer leurs 
échanges. Par exemple, les détails de la santé financière du fournisseur, le niveau d'endettement, la 
capacité de croître et la structure des frais généraux sont nécessaires pour planifier efficacement les 
futurs achats et la croissance au sein d ' une relation d 'échanges (Monczka et al. , 1998). 
D 'autres auteurs voient l'EI comme le partage formel et informel d ' information utiles à un 
moment donné entre les pa1tenaires (Anderson et Narus, 1990). De cette manière, chaque 
patticipant est motivé à utiliser ces informations pour arriver à des explications sur le comp01tement 
de l'autre, de manière à mieux prévoir les actions et réactions probables de l' autre. De plus, en terme 
de niveau ou de degré d 'EI, il y a le paitage d ' information complet et le partage d'information 
partiel. Par exemple, le partage d ' information pattiel est observé lorsque le fournisseur obtient de 
l' information de la part des détaillants sur la gestion des commandes et les stratégies d ' inventaires 
reliées. Si le partenaire obtient plus d ' informations sur le statut de l' inventaire du détaillant et les 
variations de la demande des clients, il s ' agit d ' un partage d ' information complet (Li et al., 2005) . 
Lee et Whang (2000) dans leur article de recherche ont démontré que les pattenaires de la 
chaîne d ' approvisionnement partagent différents types d ' informations dans le but de faire évoluer la 
relation d 'affaires tels que: l' inventaire, les ventes, l'état des commandes et l' échéancier de la 
production. 
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Premièrement, l'inventaire demeure l'une des données les plus partagées entre les partenaires 
de la chaîne d ' approvisionnement car l'accès au statut de l'inventaire contribue à réduire le niveau 
des stocks dans la chaîne d ' approvisionnement (Lau, Huang et Mak, 2004; Yu, Yan et Cheng, 
2001). Waller et al. (1999) à l' aide d' une étude de cas ont démontré que l'EJ à l' aide de systèmes 
informatiques permet de partager le niveau d ' inventaires de chacun des partenaires en temps réel et 
d ' améliorer le service tout en réduisant les coûts de la chaîne d' approvisionnement. 
Deuxièmement, les fournisseurs et les détaillants paitagent des données sur les différentes 
ventes effectuées dans un but stratégique pour de futurs échanges. Par exemple, Dell partage de 
l'information pour améliorer sa capacité à traiter des commandes et à utiliser sa chaîne chaîne 
d'approvisionnement. Ainsi, l'interaction entre Dell et ses clients rend le système de production plus 
efficace et permet la planification de la chaîne d'approvisionnement (Zhou et Benton, 2007). 
Troisièmement, les membres de la chaîne d'approvisionnement partagent des informations sur 
le statut des commandes, de sorte que les problèmes concernant la commande soient résolus le plus 
rapidement que possible. Par exemple, les pattenaires de la chaîne d'approvisionnement peuvent 
autoriser l'accès à la base de données de commandes à l'autre membre afin de lui permettre de 
connaître le niveau d ' inventaire des produits et le statut de sa commande. Le principal bénéfice de 
ce type de partage d'EI est l'amélioration de la qualité du service à la clientèle, la réduction des 
cycles de paiements et les économies de coûts de main-d'œuvre. Pour terminer, un manufacturier 
peut utiliser l'échéancier de production de son fournisseur pour améliorer son propre échéancier. 
Par exemple, les constructeurs automobiles américains ont accès à ! 'échéancier de production de 
leur fournisseurs afin d ' ajusteur leur construction de véhicules. 
D'autre part, la concurrence mondiale et les avancées technologiques poussent les entreprises 
à mettre plus d ' emphase sur leur chaîne d ' approvisionnement. Afin que la gestion de cette chaîne 
d ' approvisionnement soit la plus efficiente que possible, les partenaires partagent de plus en plus 
d ' informations dans le but de respecter leurs engagements envers leurs partenaires (Lee et Whang, 
2000). Par conséquent, un manufacturier dans une chaîne d'approvisionnement dynamique peut 
avoir à ajuster ses stratégies de pa1tage d'information en fonction de son partenaire d ' affaires. 
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De mani ère globale, on constate que !'El j oue un rôle important dans les relations d 'affaires. 
La sous-section suivante présente les principales variables qui sont antécédentes à !'El. 
2.2.2 Les antécédents de !'El 
Le tableau 2.2 propose et défi ni t la liste des antécédents de \' El étudiés dans la li ttérature 
(Ayers, 1997; Dahlstrom, 1996; Fang et al., 2008; Heide et John, 1992; Li et Lin, 2006) tout en 
précisant si l' hypothèse entre chacun des antécédents et !'ET a été supporté ou non. Le tableau 
démontre que les antécédents les plus util isées dans la littérature sont la confiance, 
l' interdépendance, les investissements spécifi ques, la centrali sation, la fo rmai isat ion, l' entraide, la 
culture, la participation, le contrôle et les actions conjointes. La confiance est une variable qu i a été 
souvent utili sée dans la li ttérature du marketing et la li ttérature de la chaîne d 'approvisionnement. 
Elle est défi nie comme la volonté de s' appuyer sur un .partenai re d ' affa ires en qui on a confiance 
(M oorman, Zaltman et Deshpande, 1992). Beaucoup d 'entreprises considèrent la confiance comme 
un élément clé pour développer des liens d ' affaires et partager de l' info rmation stratégique ou 
opérationnelle. En effet, les entrep ri ses peuvent vouloir partager certains types d ' info rmations avec 
leurs partenaires mais seront réticents à partager de l' information propriétaire avec ceux-ci s' ils 
n' ont pas totalement confiance en eux (Morgan et Hunt, 1994) . La confiance encourage la 
communication dans une relation dyadique et est impo11ante si les partena ires veu lent continuer à 
réaliser des activités sur une longue période (Sezen et Yilmaz, 2007). De plus, la présence de la 
confiance dans un contexte de chaîne d 'approvisionnement favo rise un meill eur comportement 
entre les membres . Par ailleurs, la confiance encourage et st imule ce11ainès attitudes qui améliorent 
la qualité de l' information et réduisent la peur de la divu lgation et du partage de l'informat ion (Li et 





















































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































Un autre exemple d'antécédent est l' interdépendance. Cette variable est définie comme la 
facilité à laquelle le manufacturier ou le fournisseur pourrait remplacer son partenaire (Heide, 
1994). Selon la théorie de l'interdépendance sociale, les interdépendances dans les objectifs, les 
tâches entre les partenaires résultent en des interactions qui influencent les résultats immédiats et 
futurs des partenaires. Ces interactions sont caractérisées par de l ' entraide mutuelle et l'échange de 
ressources nécessaires teJles que des informations (Johnson, 1999). Lorsque le degré 
d ' interdépendance est élevé entre les partenaires, les entreprises comptent l' une sur l'autre sur le 
bon fonctionnement de la re lation et l'accès aux ressources rares (Lusch et Brown, 1996). 
D 'autre part, Heide et John (1992) ont démontré que les investissements spécifiques 
représentent un antécédent à l 'El. Les investissements spécifiques sont définis comme des 
investissements pour des biens physiques qui contribuent à un contrôle accru sur les décisions des 
patienaires particulièrement sur les normes relationnelles telles que l'EI. 
Outre les antécédents exposés plus haut, on remarque également que les sept autres 
dimensions de la structure des relations d'affaires de Robicheaux et Coleman (1994) : : la 
centralisation, la formalisation , l' entraide, la culture, la participation, le contrôle et les actions 
conjointes, sont également des antécédents de l' EI. En effet, selon John (1984), la centralisation est 
la concentration du pouvoir de décision qui affecte généralement la performance car elle augmente 
l' autorité bureaucratique et diminue les attitudes favorables au bon fonctionnement des activités. 
Par conséquent, un niveau élevé de la centralisation de la prise de décision peut affecter le partage 
d'information entre les partenaires de la relation d 'affaires (Sivadas et Dwyer, 2000). Selon Bidault 
et Cummings (1994), la fo1malisation est définie comme le degré auquel les règles et les procédures 
écrites contrôlent les relations interentreprises. Les procédures formelles permettent ainsi de 
contrôler les tâches ou les responsabilités des personnes lors de diverses activités et crée un 
environnement idéal à l' intégration et à l' ET (Ayers et al., 1997). Par ailleurs, les entreprises qui 
s' entraident cherchent à partager plus d ' information et augmentent la satisfaction du service de 
chacune d'entre elles (Macneil, 1980). De plus, l'entraide et l'EI permettent aux manufacturiers de 
mieux connaître leurs partenaires et de renforcer les liens de la relation. Selon Mukherjee et Nath 
(2007), la culture est le degré auquel les partenaires ont des croyances communes en ce qui 
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concerne les règlements et les obj ectifs qui sont importants ou inappropriés au se in de l' entrepri se. 
L' incompatibili té des va leurs et des obj ectifs d ' affa ires entre les partenaires peut condu ire à un e 
relation improductive caractérisée par des confli ts et à l' incapacité des partenaires de partager de 
l' information (Sarkar et al., 2001 ). La participation quant à elle est le degré d ' im pli cation des 
partenaires dans la prise de décisions. Par exemple, un client qu i partage de l' info rmation pertinente 
avec son fournisseur, coordonne et intègre les activ ités tout en améliorant de manière significative 
la valeur du produit (Fang, Palmatier et Evans, 2008) . Le contrô le est le suivi ou la surveillance des 
actions que l'acheteur entreprend pour garantir la perfo rmance du fournisseur lors de l'exécut ion de 
l' échange. La surve illance active est souvent utili sée pour s'assurer que le flux d ' info rmations 
communiqué aux fournisseurs dans les échanges relat ionnels n' est pas usurpé par des vendeurs 
opportunistes (Noordewier, John et Nevin, 1990) . Pour terminer Heide et John (1990) définissent 
les actions conj ointes comme l ' ensembl e des activ ités que les partenaires d ' affaires réalisent 
ensemble afin d 'atte indre leurs divers objectifs. Les act ions conj ointes favo risent l'EJ dans les 
relations d ' affa ires (Bensaou, 1997). 
2.2 .3 Les bénéfices de l'EI 
De nombreux chercheurs ont analysé empi riquement l' impact de 1' El sur la perfo rmance 
(Aulakh, Kotabe et Sahay, 1996; Morgan et Hunt 1994; Stump et Heide, 1996). Le tableau 2.3 
présente les bénéfices potentiels que peuvent apporter !' El tout en préc isant si l' hypothèse entre l'EI 
et chacun des bénéfices potentie ls a été supporté ou non. Le tableau démontre que 1' EJ procure 
plus ieurs bénéfices te ls que la sati sfaction de la re lation d ' affaires, la confiance des partenaires, le 
succès de la relation et la réalisation de bénéfices stratégiques. 
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Tableau 2.3 Les conséquences de l'EI 
Variable captant l'EI Variable captant la Hypothèses Résultats Auteur(s) performance 
Le partage dïnfonnation 
Partage d ïnformation Satisfaction conduit à une meilleure Hypothèse soutenue Olorunni wo (2010) 
pe1fonnance. 
Les alliances stratégiques 
El Satisfaction à des niveaux élevés de Hypothèse soutenue Monczka et al.( 1998) 
partage d ïnfonnation 
Perfonnance L'E! bilatérale sera 
El 
stratégique positivement associé à la Hypothèse soutenue Sarkar et al. (2001 ) performance stratégique 
Une norme bi latérale d'EJ Aulakh, Kota be El Confiance est associée pos itivement Hypothèse soutenue et 
à la sati sfaction. Sahay( l 996) 
Pe1fonnance de Une norme bilatérale d'El Zhang, Cavusgil et El a un effet pos iti f sur la Hypothèse soutenue r entreprise perf. de r entreprise. Roath (2003) 
Les bénéfi ces de 
El Bénéfices l' entreprise sont associés Hypothèse soutenue Nielson (2003) 
stratégiques positivement au ni veau de 
partage dïnfo rm ati on. 
Perfonnance de la Le partage dïnformation 
El chaîne a un impact pos iti f sur la Hypothèse soutenue Zelbst et al. (2010) 
chaîne d. approvisionnement d ·approvisionnement 
La communication 
Communication de d ' informations provenant Agnihotri , Rapp et Satisfacti on des vendeurs aura un effet Hypothèse soutenue 1 · infomiation posi ti f sw· la sati sfaction Trainor (2008) 
de la cl ientèle. 
La compétence 
coopérative au sein des 
Compétence Succès pa1tenaires est Hypothèse soutenue Sivadas et Dwyer 
coopérative positivement reliée au (2000) 
succès du développement 
du produit . 
Selon le paradigme de la politique économique, la performance de la structure des relations 
d'affaires peut être de deux types : la performance politique et la performance économique. La 
performance politique représente tous les bénéfices sociaux que peuvent obtenir une entreprise dans 
sa relation d ' échanges avec son partenaire. La performance politique peut être observée par 
différents bénéfices tels que la satisfaction, la confiance, l' engagement, le désire de poursuivre la 
relation (Robicheaux et Coleman, 1994). La perfonnance économique quant à elle représente 
l' ensemble des bénéfices obtenus par les activités opérationnelles de l' entreprise tels que la marge 
de profits, la rotation de l' inventaire, la croissance des ventes, l' augmentation des parts de marché 
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(Robicheaux et Coleman , 1994). Par conséquent, l' EI influence autant la performance politique et la 
performance économique tels que proposées par Robicheaux et Coleman (1994). 
En ce qui concerne la performance politique, !'El influence la confiance des partenaires et la 
satisfaction . Premièrement, la confiance est obtenue grâce à la communication et l' interaction des 
deux parties (Mukherjee et Nath, 2007).En effet, Gefen et Straub (2003) ont démontré que la 
confiance ne peut être observée que dans un contexte social où les deux parties communiquent de 
façon active. De plus, ils ont constaté que la confiance est essentielle pour augmenter les ventes en 
ligne. Un détaillant en ligne peut ainsi améliorer sa communication avec son partenaire en termes 
d' authenticité, de pertinence et de qualité de l'information. Par ailleurs, la mise en place de 
mécanismes de communication dans la chaîne d'approvisionnement augmente la présence de la 
confiance et le pattage de connaissances, conduisant a insi à meilleure collaboration des pa1tenaires 
(Cetindamar, Çatay et Basmaci , 2005). 
Deuxièmement, dans la littérature sur les relations d ' affaires, une attention remarquable a été 
accordée à la sati sfaction de la relation d ' échanges (Dwyer, Schurr et Oh 1987, Frazier, 1983 ; 
Johnson, 1982). La satisfaction des membres de la relation d 'affai res a été généralemen t défin ie 
comme l'appréciation d'un partenaire d'affaires de tous les résultats de sa relation d ' affaires avec un 
autre partenaire (Geyskens, Steenkamp et K umar, 1999). En somme, dans une re lation d ' échanges 
où les normes de communication et le pattage d ' informat ion sont fo rtement présents les conflits 
entre les partenaires sont peu nombreux et o n ass iste à une plus grande satisfaction des partena ires 
(Cai et Yang, 2008; Monczka et al., 1998; Olorunniwo et Li, 2010). 
L 'E! influence également la performance économique. Par exemple, lorsqu ' un fournisseur 
partage ouvertement de l' information avec son partenaire d ' affaires, le partenaire acquière de 
nouvelles idées sur les produits du fourni sseur et peut ainsi réduire ses coûts d'opérations 
(Anderson et Narus, 1990). En outre, l'espoir d'obtenir toutes les informations sur une base continue 
pennet aux de mieux faire face à leur environnement externe (Aulakh, Kotabe et Sahay, 1996; 
Cannon et Homburg, 2001 ). L 'EI procure aussi des bénéfices économiques tels que l' augmentation 
du volume des ventes et des revenues et la rotation de l'inventaire (Nielson 1998; Robicheaux et 
Coleman, 1994). 
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Toujours en ce qui concerne la performance économique, ! 'El permet aux partenaires 
d ' obtenir des bénéfices stratégiques qui permettront d 'accroître les activités de la firme, de prévoir 
avec succès les prévisions de la demande, d' amé liorer par la suite l'efficacité du service des c lients 
et de renforcer son plan d ' affaires (Ural , 2009). L 'EJ permet aussi aux pat1enaires d 'obtenir des 
avantages supplémentaires tels que le développement de nouveaux produits, de services ainsi que 
l'amélioration du marketing proposé aux clients (Klein, Rai et Straub, 2007; Lee et al., 2010; 
Sivadas et Dwyer, 2000). De plus, le partage d ' information concernant les prévisions, la promotion 
et la stratégie de marketing aidera les entreprises à réduire l'incertitude et d'accroître l'efficacité et 
l'efficience de leurs entreprises (Salcedo et Grackin, 2000). En plus des aspects économiques que 
l' information stratégique peut procurer, elle est efficace dans l'amélioration de l'utilisation de 
l'information, de la coordination des différentes activités (Lee et al. , 2010). 
2.3 Les SIIO 
Les SJIO sont décrits comme des SI partagés par deux ou plusieurs organisations tels (Lee, 
Lin et Pai, 2005) Ils sont basés autour de TI pai1agée (ayant une fonctionnalité similaire), ou des TI 
ayant des capacités informatiques communes qui facilitent la création, le stockage, la transformation 
et la transmission de l'infonnation à travers les organisations (Johnston et Vitale, 1988). Les SIIO 
peuvent être configurés de manière à supporter l' ensemble des transactions réalisées (Grover et 
Saeed, 2007). Ces systèmes englobent un large éventail de technologies : l' échange de données 
informatisé (EDJ), le business to business (B28), la gestion de la chaine d'approvisionnement 
électronique, les systèmes d 'aide à la conception, etc. Les premiers SUO étaient des SIIO 
propriétaire qui utilisaient des technologies et étaient contrôlés par un seul propriétaire tel que I' 
«American Hospital supply systems» (Sviokla et Marshall, 2011). Cependant, les SIIO 
d 'aujourd ' hui ont des standards ouverts et sont partagés (Lyytinen et Damsgaard, 2011 ). 
Ces systèmes sont au cœur de l 'EI. En effet, le concept d 'El est souvent imbriqué au concept 
de SIIO. Ce11ains auteurs ont démontré que les SIJO utilisés dans les chaînes d 'approvisionnements 
sont des outils utiles pour le partage d ' information entre les partenaires d 'affaires (Kim, Cavusgil et 
Calantone, 2006; Subramani , 2004). De plus ! ' utilisation des SIIO renforce le partage de ressources, 
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d' informations et de connaissances entre les membres d 'un réseau . Ces technologies fac ilitent 
l' intégration de l' info rmation au sein de la chaîne d ' approv isionnement et la performance de la 
re lation d 'affaires (Clemons et Row, 1992). 
Les SIIO permettent aux entrepri ses de transmettre des documents d 'affa ires à leurs 
partenaires. En effet, l'EDJ est l' un des SIIO les plus utilisés qui permet aux partenai res d ' affa ires 
d' échanger de l' information. JI pennet d ' effectuer l' échange de documents d ' affa ires é lectroniques 
d' un ordinateur à un autre (Hart et Saunders, 1988). À l'aide de ces systèmes, plus de données 
peuvent être traitées et des informations pertinentes sont produ ites et transmises. Par exemple, les 
détai llants qu i util isent un système EDI ont la poss ibilité d'échanger plus d'info rmations sur la 
disponibilité des stocks, l'expédition et la facturation des produi ts . L ' ensembl e de ces informations 
est impOI1ant au bon fonctionnement des activités journalières (V ijayasarathy et Rabey, 1997). 
2.3 .1 L ' impact des SIIO sur la performance de la fim1e 
Certains auteurs ont démontré que les SIIO amé liorent la performance de la firme selon les 
deux dimensions de Robicheaux et Coleman (1994) . En effet, la littérature empirique sur les 
bénéfices des SIIO révèle que ceux-ci permettent de réali ser des bénéfices économiques (Chwelos, 
Benbasat et Dexter, 2001; Jun et Cai, 2003; Malone, Yates et Benjamin, 1987) et politiques 
(Geyskens, Steenkamp et Kumar, 1999; Iacovu, Benbasat et Dexter, 1995; Premkumar et 
Ramamurthy, 2001) aux entreprises qui les adoptent. 
Premièrement, sur le plan économique, les SllO permettent de réaliser des bénéfices 
opérationnels et stratégiques. Les trois princ ipaux bénéfices opérationnels sont : ( 1) la réduction des 
coûts de transaction et admi nistrati fs en éliminant les papiers et la réd uction des coûts de 
coordination et de traitement des transactions (Mukhopadyay et Kekre, 1995; Kumar et Crook, 
1996; Murphy et Daley, 1999), (2) la réduction du niveau d ' inventaire et les coüts assoc iés à ceux-
ci car l' intégration des SJIO des partenaires d' affaires permet la réducti on du temps des cycles de 
commandes et une meilleure rotation des inventaires (Iacovu, Benbasat et Dexter, 1995), (3) 
l' amélioration des flux de trésorerie, par exemple les fonds ne sont pas reliés aux comptes à payer 
de l' entrepri se ou aux comptes à recevoir durant une longue période (Murphy et Daley, 1999). 
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D ' autre part, les SIIO permettent aux entreprises de réaliser des bénéfices stratégiques 
(Malone, Yates et Benjamin, 1987). Les bénéfices stratégiques les plus observés sont les suivants : 
(1) une compétitivité accrue par un partenariat gagnant-gagnant favorisé par les SIIO, tels que des 
réponses plus rapides aux évolutions du marché (Iacovu, Benbasat et Dexter, 1995), (2) un meilleur 
service à la clientèle en fournissant de l' information à propos du statut de la commande (Murphy et 
Daley, 1999), (3) le positionnement des entreprises pour tirer profit des opportunités offertes par la 
relation. 
Deuxièmement sur le plan politique, ces systèmes procurent la satisfaction de la relation 
d 'affaires, la confiance et l' engagement des partenaires. Premièrement, la Satisfaction est un 
concept important dans l'étude des relations d 'affaires car elle affecte la motivation des partenaires à 
continuer la relation et les rend moins enclins à la quitter (Geyskens, Steenkamp et Kumar, 1999). 
Dans une relation d 'affaires marquée par une forte utilisation des TI, on remarque que la 
satisfaction globale de la relation d 'affaires augmente et que les participants continuent à utiliser ces 
TI dans leur relation d ' échange (Bhattacherjee, 2001 ; Devaraj , Krajewski et Wei, 2007; Fawcett et 
al. 2011; Ngai et Gunasekaran, 2004). 
La confiance est auss i un bénéfice politique procuré par l'EI, par exemple l'EI à l' aide de 
SIIO résulte en une confiance accrue d ' un partenaire envers un autre. De plus l' utilisation de 
systèmes tels que l' EDT génère de meilleurs besoins d ' informations ainsi qu ' une augmentation de la 
confiance dans la chaîne d 'approvisionnement (Premkumar et Ramamurthy, 2007). 
Dans leur étude de cas, Rampersad et al. (2012) ont exposé les bénéfices politiques et 
économiques qu ' une firme peut obtenir grâce à l' adoption des SIIO dans les chaînes 
d ' approvisionnements . Ils stipulent que les partenaires doivent faire preuve d'engagement entre eux, 
ce qui pourrait favoriser la confiance et les efforts de coordination de la relation d ' échanges. Tous 
ces efforts contribuent à l' amélioration de la communication au sein de la chaîne . 
Malgré ces avancées on constate que peu d 'auteurs ont examiné comment les SIIO modèrent 
la relation entre l'EI et les performances politiques et économiques de la firme. À notre 
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connaissance, la seule étude qui traite du rô le modérateur de l'utilisation des SlIO dans une relation 
d' affaires est celle de Jayachandran et al. (2005). 
2.4 Synthèse de la revue de la littérature 
En somme, ce chap itre nous a permis de mieux comprendre trois concepts clés : la structure 
des relations des relations d ' affa ires, l' El et les SlIO. La littérature sur la structure des relations 
d' affaires stipule que la compréhension de la structure des relations d ' échanges entre les différents 
partenaires est importante car chaque relation est structurée d' une manière différente (Donaldson et 
O'Toole, 2000; Golicic et Mentzer, 2005) . De plus, la structure des relations d ' affaires peut être 
ancrée sur le paradigme de la politique économ ique. Cette approche est composée de deux 
principaux systèmes qui sont le fonctionnement de la relation d' échanges et l' environnement de la 
relation d 'affaires (Stern et Reve, 1980). Ce paradigme sert à développer, maintenir et mieux 
comprendre la structure des relations d ' affai res . 
Robicheaux et Coleman ( 1994) à travers leur modèle de la structure des relations d ' affaires 
ont démontré que l'EI est un élément critique de la relation échanges . Cependant, cet El est efficace 
lorsque les membres prennent en compte un certain nombre de variables tels que la formalisation 
des procédures, paiiicipation aux décisions et la culture (Dahlstrom, 1996; Sarkar, 200 1; Sivadas, 
2000). De plus, l' EI favorise la relation entre les différents patienaires et procure un certains 
nombre de bénéfices (Morgan et Hunt, 1994; N ielson, 2003; Sivadas et Dwyer, 2000) . Par 
conséquent, la littérature sur les relations d ' affaires suggère d ' analyser les antécédents de I 'El afin 
de tirer profit de ce concept. 
D ' autre part, la littérature sur les SIIO stipule que l' utili sation de ces systèmes soutiennent 
l'El (Subramani, 2004) et procure des bénéfices économiques (Jun et Cai, 2003) et des bénéfices 
politiques aux entreprises (Geyskens, Steenkamp et Kumar, 1999; Premkumar et Ramamurthy, 
200 1). Toutefois à ce j our, peu d 'études ont exploré la relation qui pourrait exister sim ultanément 





Le chapitre précédent présentait les concepts clés utiles à la création de notre modèle de 
recherche. Le présent chapitre expose Je modèle et les hypothèses de recherche qui nous 
permettrons d'atteindre notre objectif de recherche. 
3.1 Modèle de la structure des relations d ' affaires 
Notre modèle de recherche (voir fig. 3.1) stipule dans un premier temps que l'EJ est relié aux 
autres dimensions de la structure des re lations d' affaires proposées par Robicheaux et Coleman 
(1994): la centralisation, la formalisation, la participation, le paradigme partagé, l' entraide, les 
actions conjointes et le contrôle. Le modèle stipule également que l'EJ est relié à la satisfaction 
(performance politique) et aux bénéfices stratégiques (performance économique) et que ces deux 
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3.1.1 Les Antécédents de l'EI 
Utilisation des 
Figure 3.2 Modèle conceptuel 
Bênêfices 
strategiques 
Les antécédents de l'EI sont regroupés selon deux axes : l'axe de la prise de décision (la 
centralisation, la form alisation, la participation, la culture) et l' axe de l' intégration opérationnelle 
(les actions conjointes, l 'entraide et le contrôle). 
3 .1.1.1 La centralisation 
La centralisation de la pnse de décision par un partenaire d ' affaires suggère que l' autre 
pattenaire impliqué dans la relation d ' échanges a une faible implication dans la prise de décision 
reliée aux activités. Gupta, Raj et Wilemon ( 1986) suggèrent que lorsque la concentration de 
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pouvoir de décisions au sein d ' une relation d 'affaires est faible, les partenaires sont plus disposés à 
partager de l' information. Sivadas et Dwyer (2000) ont démontré aussi une relation négative entre la 
centralisation de la prise de décisions et la communication entre les paitenaires. De plus, la 
centralisation crée un environnement non participatif qui réduit la communication entre les 
participants (Damanpour, 1991 ; Ayers, Dahlstrom et Skinner, 1997). À la suite de ces arguments, 
nous proposons ('hypothèse suivante : 
Hypothèse 1 : Plus la prise de décision reliée au produit est centralisée au sein de l' entreprise, moins 
élevé est l' ET entre les partenaires d ' affaires. 
3.1.1.2 La formalisation 
Dans un contexte d'EI entre différentes parties, la mise en place de règles et de procédures 
formelles favorise la transmission de l'information . Par exemple, une relation d ' affaires très 
formelle peut permettre de préciser le degré de partage de l' information, identifier Je type 
d'information qui est partagé et procurer aux partenaires d ' affaires de nombreux bénéfices 
(Daugherty et al., 2006). De plus, dans leur étude, Ayers, Dahlstrom et Skinner (1997) ont 
démontré que la formalisation améliore le flux d' infonnation entre les différentes parties . De ce fait, 
nous avançons l' hypothèse suivante : 
Hypothèse 2 : Plus la communication entre les partenaires d ' affaires est formelle , plus l'El entre les 
partenaires est élevé. 
3 .1.1.3 La participation 
Un environnement de travail participatif facilite l'innovation et l'EI tout en augmentant la 
prise de conscience et l'engagement des différents partenaires (Cel ly et Frazier, 1996). En effet, 
lorsqu 'un client participe au processus de développement d ' un nouveau produit en collaboration 
avec son fournisseur, chaque partie connaît la connaissance pertinente possédé par l'autre, ce qui 
leur permet d'évaluer et de reconnaître quelles sont les informations à partager et à accroître 
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l'efficacité de leurs efforts de coordination (Dyer et Singh, 1998). De même, la participation du 
client dans la prise de décisions améliore le processus de développement de nouveaux de produits 
des fournisseurs tout en augmentant le partage d" informations et l'efficacité de la coordination entre 
les fournisseurs et les clients (Fang, Palmatier et Evans, 2008; Dahlstrom, Mc Neily et Speh, 1996; 
Celly et Frazier, 1996). Ainsi, nous formulons cette hypothèse : 
Hypothèse 3 : Plus le partenaire participe aux pnses de décisions reliées aux produits de 
l' entreprise, plus l 'EI entre les partenaires est élevé. 
3 .1.1.4 La culture 
Le partage d ' information au sein d 'une relation d ' affaires peut être réalisé seu lement si les 
partenaires d ' affaires partagent une vis ion commune et des valeurs similaires (Spekman, Kamauff et 
Myhr, 1998). En effet, Body, Macbeth et Wagner (2000), à travers leur étude sur le partenariat dans 
la chaîne d' approvisionnement, ont démontré qu 'un partage de la même vision et des mêmes 
croyances entre les partenaires crée un environnement idéal pour la création d ' innovations. Pour 
surmonter la réticence à l'ET, les gestionnaires doivent comprendre les avantages que procurent le 
partage d ' information et créer une culture organisationnelle qui favorise l'EI entre les partenaires 
(Li et Lin, 2006). Par conséquent, une vision commune et une culture simi laire entre les partenaires 
diminuent la résistance et encourage les pa1tenaires à partager de l' information (Lee et al. , 2010; Li 
et Lin, 2006; Mentzer, Min et Zacharia, 2000). En conséquence, l' hypothèse suivante a été 
formulée : 
Hypothèse 4 : Plus l' entreprise a une culture similaire à ce lle de son partenaire d ' affaires, plus l 'EI 
entre les partenaires est élevé. 
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3 .1.1.5 Les actions conjointes 
Les relations d ' échanges caractérisées par une forte collaboration et un engagement de la pait 
des différentes paitenaires créent un climat propice au partage d ' information formelle et informelle 
et contribue au succès de la relation. En effet, Larson ( 1992), à travers son étude exploratoire, a 
observé que les dirigeants d ' entreprises accordaient une importance particulière au développement 
des relations coopératives dans un objectif de réussite. Par conséquent, les actions conjointes 
améli orent la communication et les échanges entre les partenaires et diminuent le risque de conflit. 
À partir de ces recherches, nous proposons ainsi : 
Hypothèse 5 : Plus l ' entreprise réalise des actions conjointes avec son partenaire d 'affaires, plus 
!' ET entre les partenaires est élevé? 
3.1.1.6 L 'entraide 
L ' entraide entre les partenaires joue un rôle important dans la rétention de la re lation 
d' affaires (He ide et John, 1992; Schmelz et Ramsey 2003 ). Effectivement, les partenaires qui 
adoptent des normes d' entraide cherchent à entreprendre des activités qui amélioreront l' échange et 
l' utilisation de l' information et préserveront la relation d' affaires (Macnei l, 1980). Par exemple, le 
manufacturier qui fournit de l'assistance à son client par rapport à un produit donné échangera de 
nombreuses informations avec celui-ci dans le but de satisfaire ses attentes (Larson, 1992). Afin de 
vérifier ces propos, ! ' hypothèse suivante a été formulée : 
Hypothèse 6 : Plus l 'entreprise offre du soutien à son partenaire d ' affaires par rapport au produit, 
plus l'EJ entre les partenaires est élevé. 
3.1 .1.7 Le contrôle 
Le contrôle des activités est un facteur impo1tant dans la gestion du succès et la performance 
des différentes re lations d 'affaires (Geringer et Hebert, 1989). De plus, un ce1tain degré de contrôle 
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est jugé nécessaire pour réduire l'opportunisme et favoriser un environnement d'échanges dans la 
plupart des relations inter-organisationnelles. Dans une relation d'échanges, où les activités sont 
contrôlées, le partage d' information sera plus élevé entre les partenaires que dans un contexte où il 
n'y a pas de contrôle. En effet, le contrôle des activités d'échanges contribue à l' amélioration des 
bénéfices sociaux et économique de la relation d' affaires et favorise !'El entre les membres (Celly 
et Frazier 1996; Conlon et Parks, 1997). Nous formulons ! ' hypothèse suivante : 
Hypothèse 7 : Plus le partenaire d' affaires exerce un contrôle sur les activités reliées aux produits de 
l' entreprise, plus l'EI entre les partenaires est élevé. 
3 .1.2 Les conséquences de l ' EJ 
De nombreuses recherches ont indiqué que l'EI améliore la performance de l' entreprise 
(Fawcett et al., 2007; Lusch et Brown 1996; Klein, Rai et Straub, 2007; Srinivasan et Brusch, 2006; 
Wiengarten et al. 2010). Dans notre étude, nous analyserons plus précisément l' effet de l'EI sur 
deux aspects de la performance: la satisfaction (performance politique) et bénéfices stratégiques 
(performance économique). 
3 .1.2.1 La satisfaction 
Lorsque les entreprises partagent de l' information qui affecte leurs activités, ils peuvent 
accomplir des tâches plus rapidement et coordonner leurs activités de manière transparente (Lee et 
al., 2010) . En effet le partage d' information contribue à la satisfaction du fournisseur en ce qui 
concerne sa relation avec son partenaire (Olorunniwo et Li, 2010; Monczka et al. , 1998; Mohr et 
Spekman, 1994). De plus, Monczka et al. , 1998 ont démontré dans leur étude que l' EI influence 
positivement le succès de la relation tels que la résolution des conflits orientation et la satisfaction 
des partenaires . Basée sur ces recherches, nous proposons l' hypothèse suivante : 
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Hypothèse 8: Plus le niveau d' EI entre les partenaires est élevé, plus l'entreprise est satisfaite de sa 
relation avec son partenaire d 'affaires. 
3.1 .2.2 Les bénéfices stratégiques 
Le pa11age d ' information sur une base continue permet aux partenaires d' affaires de mieux 
faire face aux conditions externes du marché, d 'accroître leurs parts de marché et d ' élargir leurs 
gammes de produits (Heide et John, 1992; Mohr et Spekman, 1994; Sarkar et al. , 2001; Zhang et 
al., 2003). Par conséquent, l'EI favorise la réalisation de certains bénéfices stratégiques tels que 
l' augmentation des parts de marché et l' amélioration de nouveaux produits tout en réduisant 
l' incertitude et les mésententes des parties (Aulakh, Kotabe et Sahay, 1996; Mohr et al., 1994). 
Basée sur ces arguments, l' hypothèse suivante est proposée : 
Hypothèse 9: Plus le niveau d 'EJ entre l' entreprise et son partenaire d 'affaires est élevé, plus les 
bénéfices stratégiques pour l' entreprise sont élevés. 
3.1.3 L 'utilisation des STJO 
Dans un contexte où l'utilisation des SJTO est élevée, on s' attend à ce que l'EI entre les 
partenaires d ' affaires soit plus structuré et que cet échange structuré améliore la satisfaction de la 
relation d 'affaires et les bénéfices stratégiques des différents partenaires. Par exemple, Chatfield et 
Yetton (2000) ont démontré dans leur étude de cas que le constructeur automobile Honda a dû 
utiliser régulièrement son système EDI pour échanger et modifier ses plans de production en temps 
réel et partager de l' information sur différents produits avec ses partenaires d 'affaires. Ces échanges 
structurés lui ont procuré des bénéfices stratégiques. De plus, les entreprises sont prêtes à utiliser 
des SIIO avec leurs principaux partenaires afin de structurer l'EJ et améliorer l' intégration 
stratégique de la relation d'affaires (Kim, Cavusgil et Calantone, 2006). Par ailleurs , une utilisation 
élevée des SIIO permet d 'échanger de l' information rapidement et un plus gros volume 
d' information ce qui devrait améliorer la satisfaction de la relation d ' affaires et les bénéfices 
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stratégiques des partenaires. En effet, Stern et Kaufman (1983) ont démontré que l' utilisation d ' un 
système EDI permet d'obtenir de l'information précise et rapide ainsi que des échanges soutenus et 
fréquents entre les différents partenaires et devrait permettre de contribuer à la satisfaction de la 
relation d' affaires et améliorer les bénéfices stratégiques. En contrepartie, dans un contexte où 
l'utilisation des SITO est moins élevée, l'EI sera moins structuré et moins rapide, ce qui devrait 
avoir un impact négatif sur la satisfaction et les bénéfices stratégiques. Ces arguments sont soutenus 
par l' étude de Jayachandran et al. (2005) qui ont analysé le rôle modérateur de l'utilisation des SIJO 
sur la relation entre l'EI et la performance de la relation d' affaires. Sur la base de ces arguments, 
nous formulons les hypothèses suivantes : 
Hypothèse 10 : La relation entre ! 'El et la satisfaction de l' entreprise sera plus forte lorsque 
l'entreprise utilise beaucoup les SITO que lorsqu 'elle utilise peu les SITO avec son 
partenaire d' affaires. 
Hypothèse 11 : La relation entre !'El et les bénéfices stratégiques sera plus forte lorsque l'entreprise 
utilise beaucoup les SIIO que lorsqu ' elle utilise moins de SIIO avec son 
partenaire d' affaires. 
CHAPITRE IV 
CADRE MÉTHODOLOGIQUE DE RECHERCHE 
Le chapitre précédent exposait le modèle et les hypothèses de recherche. Le présent chapitre 
décrit la méthodologie de recherche utilisée afin d' atteindre notre objectif de recherche. 
4.1 Population cible 
La population ciblée pour cette étude correspond aux équipementiers Québécois appaitenant 
aux quatre groupes industriels suivants soutenant la fabrication de produits de haute technologie : 
(1) fabrication de machines (SCIAN 333), (2) fabrication de produits informatiques et électroniques 
(SCIAN 334), (3) fabrication de matériel , d ' appareils et de composants électriques (SCIAN 335) et 
(4) fabrication de matériel de transport (SCIAN 336). 
Deux raisons justifient le choix de cette population. Premièrement, des études récentes ont 
démontré que le taux d'adoption du commerce électronique à l' intérieur de chacun de ces quatre 
secteurs est parmi les plus élevés (Huang, Gattiker et Schroeder, 2010). Deuxièmement, des 
recherches antérieures ont démontré la validité de ces secteurs pour l'étude des relations d' affaires 
(Steinfield, Markus et Wigand, 2011 ; Kumar, Petersen et Leone, 2013). 
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4.2 Unité d'analyse 
L' unité d 'analyse est la relation d 'affaires entre un manufacturier et son client pour la vente 
d ' un produit particulier, selon la perspective du manufacturier. Conceptuellement, un chercheur 
peut décider d'étudier une relation d'affaires selon le point de vue du client, du fournisseur ou des 
deux parties (Cheung, Myers et Mentzer, 2011 ; Rai et al., 2012). Étant donné que les directeurs des 
ventes sont directement impliqués dans la gestion des relations avec les clients (Joshi et Campbell , 
2003 , Blocker et al., 2011 ) et qu ' ils sont des informateurs clés (Heide et John, 1990; Joshi et 
Campbell, 2003), nous avom choisi d'adopter le point de vue du manufacturier. 
4.3 Méthode d ' échanti llonnage 
La méthode d'échantillonnage utilisée est une méthode dite discrétionnaire. Le choix des 
répondants a été effectué se lon notre discrétion. Ils ont été sélectionnés selon leur volonté à 
participer à l' étude et devaient faire partie du cadre échantil lonnage identifié précédemment. 
4.4 Matériel Utilisé 
Afin de collecter les données nécessaires à notre étude, nous avons utilisé deux principaux 
outils. En premier lieu, nous avons remis un formulaire de consentement (voir Appendice A) à 
chaque interviewé afin de leur présenter l'objectif de notre étude et obtenir leur approbation pour 
l' administration du questionnaire. En deuxième lieu, nous leur avons posé un ensemble de questions 
à l' aide d 'un questionnaire (voir Appendice B) comprenant quatre sections : (1) les informations 
générales sur le produit, le manufacturier et le partenaire d 'affaires, (2) la structure de la relation 
d' affaires entre le manufacturier et son partenaire d 'affaires, (3) l' utilisation des SJIO et (4) 
l' évaluation de la relation d'affaires. 
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4.5 Approbation par le comité d 'éthique 
Notre étude a été a insi approuvée par le comité d ' éthique de l' Université du Québec à 
Montréal (UQAM). L 'approbation du questionnaire fut une démarche assez simple et rapide. 
Premièrement, nous avons envoyé le questionnaire et le fo rmulaire d' éthique d' approbation d ' un 
proj et de recherche au comité. Par la suite, à la demande de la responsable du comité, nous avons 
effectué quelques corrections mineures sur la structure du questionnaire tel que l' aj out de 
définitions des termes techniques. Quelques j ours plus-tard, nous avons transmis une nouvelle 
demande pour une approbation fi nale qui a été acceptée par le comité. Fina lement, nous avons reçu 
un ce11ificat de confo rmité attestant que notre étude respectait les normes établies par le cadre 
normatif pour l' éthique de la recherche avec des êtres huma ins de l'UQAM . 
4.6 Collecte de données 
Le cadre d 'échantillonnage de cette étude a été fo urni par le centre de recherche industrielle 
du Québec (CRIQ). Cet organisme a mis à notre dispos ition la li ste et les info rmations se rappo11ant 
à l'ensemble des équipementiers Québécois dans les domaines identifiés précédemment. Les cadres 
supérieurs responsables des ventes chez les équipementiers issus d ' un échantillon de 800 
équipementiers Québécois dans les quatre secteurs ciblés (225 dans la fabrication de machines 
(SCIAN 333), 250 dans la fabrication de produits informatiques et électroniques (SCIAN 334), 190 
dans la fabrication de matéri el, d ' appareil s et de composants électriques (SCLAN 335) et 145 dans 
la fabrication de matérie l de transport (SCIAN 336)) ont été contactés par téléphone dans le but de 
leur présenter le projet de recherche et les inviter à pai1iciper. Par la suite, les responsables des 
ventes qui étaient in téressés à paiiiciper à l' étude nous ont communiqué les représentants sous leur 
supervision, responsables des relations avec les clients de l' entrepri se. 
Tel que proposé par Ganesan (1994) afin d ' éviter que les cadres supérieurs ne sélectionnent 
que des subalternes responsables de re lations d ' affaires bien établies et impo11antes, nous leur avons 
demandé de sélectionner des clients sur la base de deux critères : (1) la qualité de la re lation : la 
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relation entre l' entreprise et client est elle bien établie ou relativement nouvelle, et (2) l' importance 
pour l' entreprise du produit vendu (les ventes du produit sont très ou modérément importante pour 
l' entreprise) . De cette façon, nous étions en mesure de recueillir des informations sur quatre types 
de relations différentes évitant le biais de limiter l' échantillon à des relations importantes et bien 
établies. Finalement, sur la base des informations obtenues lors des conversations téléphoniques, 
une entrevue face-à-face structurée d ' environ 30 minutes a été réalisée avec les répondants 
identifiés. 
Les répondants ont été invités à répondre aux différentes questions en se limitant aux 
informations concernant la relation inter-entreprise prédéterminée par leur supérieur. Parmi les 800 
manufacturiers contactés, 110 ont accepté de participer à l' étude pour un taux de réponse globale de 
13.75%. 
4.7 Opérationnalisation des variables et Pré-Tests 
Les mesures des variables de cette étude ont été adaptées à paitir de la littérature existante 
(Voir Tableau 4.1). L 'étude comporte 11 variables : 8 construits formatifs (centralisation, 
participation, formalisation, actions conjointes, contrôle, entraide, culture et El), 1 construit réflectif 
(bénéfices stratégiques) et 2 variables captés à l' aide d ' un seul item (Satisfaction et utilisation des 
SIIO). Un construit réflectif représente les variances et covariances observées qui minimisent la 
trace des variances résiduelles dans les équations externes (Freeze et Raschke, 2007). La fiabilité 
interne est importante pour les construits réflectifs. Contrairement à un construit réflectif, un 
construit formatif minimise la trace des variances résiduelles dans les équations internes. Le retrait 
d'un indicateur d 'un construit formatif permet d 'améliorer la validité du construit (Freeze et 
Raschke, 2007). 
Les échelles de mesure pour les antécédents de l'El ont été adaptées à partir des publications 
de Gulati et Stych (2007), Lee et Kim (1999), Mohr et Speakman (1994), Mohr, Fisher et Nevin 
(1996), Noordewier, John et Nevin (1990), Provan et Skinner (1989) et Stump et Heide (1996) 
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tandis que ceux de l 'EI ont été adapté à partir de Heide et Miner (1 992). En ce qui concerne les 
mesures pour les deux types de performances, elles ont été adaptées à partir de Bensaou et 
Venkatraman (1995) et Subramani (2004). Finalement, l' échelle de mesure pour l' utili sation des 
SIIO a été adaptée à partir de Hadaya et Pe llerin (2010). Nous avons choisi l' utili sation de l' EDI 
pour mesurer l ' utili sation des SIIO car l'EDI est probablement la techno logie la plus utili sée pour 
l'EI entre les partenaires d ' affaires. 
Pour obtenir une évaluation prélimina ire de la validité des construits, 10 équipementiers ont 
participé à un pré-test des instruments d'enquête. Les commenta ires des suj ets ont donné lieu à des 
modifications mineures au questionnaire. Nous avons déplacé la question sur !' ET : «Dans le cadre 
de la relation d 'affaires entre votre entrepri se et le client pour soutenir la vente du produit, comment 
évaluez-vous votre niveau de satisfaction de l' information échangée entre votre entreprise et le 
client selon les dimensions suivantes» qui était à la section 4 de la première version du 
questionnaire (l ' évaluation de la relation d ' affa ires) pour la mettre dans la section 2 (la structure de 
la relation d ' affaires entre le client et son manufacturier) et avons supprimé la section 5 qui éta it sur 
l' utilisation des SllO pour soutenir vos activités in ter-organi sationnelles avec l' ensemble de vos 
clients pour ne garder que la section 3 qui est l' utili sation des SIJO pour soutenir la vente 
























































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































4.8 Analyse des données 
Afin d ' analyser les données et le modèle de l'étude, nous avons utili sé la régress ion des 
moindres can-és partiels (PLS), plus précisément Warp PLS 3.0 (Kock, 20 12) pour valider les 
propriétés psychométriques des échelles utilisées pour mesurer les onze construits et analyser les 
liens hypothétiques prévues dans les hypothèses de recherche. Contrairement à une méthode de 
modélisation d' équation structurelle basée sur la covariance et qui impose des restrictions 
minimales sur la taille de l'échantillon et de la distribution résiduelle comme LISREL (Chin, 
Marcolin et Newsted, 2003), PLS utilise une approche basée sur des composants à des fin s 
d'estimation (Lohmoller, 1989). Dans l'estimation de ses coeffic ients, PLS utili se des algorithmes 
qui ont des éléments en commun avec la régress ion linéaire et LISREL. D ' autre part, PLS est idéale 
pour l' analyse de plusieurs variables indépendantes et un petit échantillon. Dans notre cas, nous 
avons trois variables dépendantes : l'EI, la sati sfaction et les bénéfices stratégiques. L 'analyse des 
données s' est réali sée en deux principales étapes . 
4.9 Conclusion 
Dans le présent chapitre, nous avons présenté et j ustifié le cadre méthodologique de 
recherche choisi. Nous avons abordé di fférentes sections tels que la population c ible de l' étude, 
l' unité d ' analyse qui est la relation d ' affaires entre un manufacturier et son client pour la vente d ' un 
produit particulier. La méthode d 'échant illonnage utili sée est une méthode di scrétionnaire. Afin de 
co ll ecter les données nécessaires à l' étude nous avons réali sé une entrevue face à face, nous avons 
remis un formulaire de consentement à chaq ue interv iewé et leur avons soumis un questionnaire. Le 
quest ionnaire a été examiné par le comité d' éthique de l' université du Québec à Montréal afi n 
d' être approuvé. Une fois, le questionnaire approuvé, nous avons réalisé des entrevues face à face 
auprès de cadres supérieurs responsables des ventes. Nous avons terminé le chapitre en précisant 




Le chapitre précédent présentait la méthodologie de recherche qui a été utilisée pour notre 
étude. Le présent chapitre détaille les résultats de notre enquête. La section 5.1 traite de la fiabilité 
des données de l' étude et la section 5.2 présente l' analyse structurelle du modèle. 
5.1 Mesures du modèle 
Pour tester le modèle de mesure, nous avons commencé par vérifier si les construits fom1atifs 
étaient parcimonieux. Afin d ' évaluer parcimonieusement les construits, nous avons extrait la 
contribution de chaque élément à l'aide de sa pondération (Diamantopoulos et Winklhofer, 2001 ). 
Le premier modèle PLS a démontré que quatre items ne contribuaient pas assez à leur construit 
respectif et avaient un VIF trop élevé. Le VIF est l'une des mesures de colinéarité conventionnelle 
les plus connues et est principalement utilisée pour les régressions des moindres carrés. Il fournit 
un indice qui mesure le degré auquel la variance d'un coefficient de régression estimée est 
augmentée en raison de la colinéarité (Lao et Valliant, 2002). Les items qui paraissaient 
problématique étaient Centrali_7 (Prise de décisions journalières), Particip_3 (Planification des 
objectifs), Culture_3 (Similitude des processus de prise de décisions) et Controle_ 4 (La ponctualité 
des livraisons). Ces items ont été enlevés et les paramètres du modèle ont été réestimés. Le tableau 
5 .1 montre que chaque item est significatif pour une valeur de P:S 0.01 dans le deuxième modèle. La 
valeur de P quant à elle, est la probabilité d'obtenir la même valeur (ou une valeur encore plus 
extrême) du test si l'hypothèse nulle était vraie (Gelman, 2013). Nos résultats ont révélé qu ' il n'y 
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avait pas de problème de multicolinéarité car le VIF est compris entre 1.158 et 2.448, tout en 

































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































Lors de la deuxième étape, nous avons examiné la validité convergente des construits 
réflectifs . La validité convergente des items de l'échelle a été évaluée à l'aide de trois critères 
recommandés par Forne li et Larcker (1981) : ( 1) tous les facteurs de charges d'élément (k) doivent 
être importants et dépasser 0, 70, (2) La fiabilité du construit doit être supérieur à 0,80 et (3) la 
variance moyenne extraite (A VE) pour chaque construction doit être supérieure à la variance due à 
l'erreur de mesure (par exemple, A VE= 0,50). 
Le tableau 5.2 montre que la charge combinée et la charge transversale des items du construit 
bénéfice stratégique étaient significatifs à p <0,001 et atteignaient le critère minimal de chargement 
de 0.70 dans le deuxième modèle PLS. Le Tableau 5.2 montre aussi que la fiabilité composite du 
construit bénéfice stratégique a dépassé Je minimum requis de 0,80 tandis que ! ' alpha de Conbrach 
pour cette variable est juste de 0.68. L 'alpha de Cronbach est un coefficient utilisé pour mesurer 
l' homogénéité (la consistance ou la cohérence interne) d ' un instrument d ' évaluation ou de mesure 
composé par un ensemble d ' items. Sa valeur s' établit entre 0 et 1 et est considérée comme 
acceptable à partir de 0.70 (Cronbach, 1951). Ainsi, les deux conditions de validité convergente ont 
été respectées. La validité discriminante entre les construits a été examinée en utilisant les 
recommandations de Fornell et Larcker (1981) de façon que la racine carrée de l'AVE pour chaque 
construit doit dépasser toutes les corrélations entre un construit et les autres construits (Tableau 
5.3). L 'AVE quant à elle est une mesure de validité convergente et est une mesure de la variance 
d ' un ensemble d ' items (Fornell et Larcker, 1981 ). D'après les données présentées dans le tableau 
5.4, nous pouvons voir que la plus forte corrélation entre n'importe quelle paire de construits était 
0,562 (entre l' EI et les Actions conjointes) tandis que la plus basse racine carrée de l' AVE était de 
0.676 (correspondant aux actions conjointes). 
Tableau 5.2 Charge combinée et charge transversale 
Strat P value Coeff. de AJpha de fiabilité Cronbach 
Stat_ I 0.081 <0.00 1 
Strat_2 0.703 <0.00 1 0.82 0.68 
Strat_3 0.829 <0.00 1 







































































































































































































































































































































































































































5 .2 Modèle Structurel 
5 .1.1 Analyse PLS 
Selon Chin ( 1998), une règle d' art concernant la taille de l'échantillon en utilisant l'essai d'un 
modèle structurel avec PLS est qu'il devrait y avoir 10 cas par prédicateur, où la taille de 
l'échantillon global est de 10 fois la plus grande des deux possibilités: (1) le nombre d'indicateurs de 
l'échelle avec le plus grand nombre d'indicateurs ou (2) le plus grand nombre de pistes structurelles 
visant à une construction particulière dans le modèle structurel. De ce fait, notre échantillon est 
satisfaisant. 
L'évaluation du modèle structurel consiste à estimer les coefficients de trajectoire et la valeur 
de R2• Les coefficients de trajectoire indiquent la force des relations entre les variables dépendantes 
et indépendantes, alors que la valeur de R2 est un coefficient de détermination . Il s' agit de la mesure 
de la proportion de la variance de la variable dépendante autour de sa moyenne qui est expliquée 
par la ou les variable(s) indépendante(s). 
La Figure 4.1 résume les résultats. L ' hypothèse 1 a stipulée une relation négative entre la 
centralisation de la prise des décisions et l' EI. Cette hypothèse est suppo1tée (13= -0.16, p=0.01). 
L ' hypothèse 2 a stipulée un lien positif entre la formalisation entre la formalisation et l' EI. Cette 
hypothèse est supportée (13=0 .16, P=0.04). L'hypothèse 3 a stipulée un lien positif entre la 
participation et l' EI. Cette hypothèse n'est pas supportée (13=0.18, P=0.07). L ' hypothèse 4 a stipulée 
un lien positif entre la culture et l'EI. Cette hypothèse est supportée (13=0.15 , P=0.02). L 'hypothèse 
5 a stipulée un lien positif entre l' entraide et l'EI. Cette hypothèse n' est pas supportée (13=0.01, 
P=0.46). L 'hypothèse 6 a stipulée un lien positif entre les actions conjointes et l' EI. Cette hypothèse 
est supportée (13= 0.46, P<0.01). L'hypothèse 7 a stipulée un lien positif entre le contrôle et l'EI. 
Cette hypothèse n'est pas supportée (13=0.03, P=0.35). Le modèle démontre aussi que le R2 du 
construit ET est 0.43. L ' hypothèse 8 a stipulée un lien positif entre l' EI et la satisfaction. Cette 
hypothèse est suppo1tée (13=0 .28, P=0.03). L ' hypothèse 9 a testé un lien positif entre l'EI et les 
bénéfices stratégiques. Cette hypothèse est supp01tée (13=0.21 , P=0.03) . 
Central isation 
~ 1~·0. 1 & 
~:~~ P~0.07 ---~ 



















P =N iveau de signification basé sur une distribution chi-square P < .05, P< .01. 
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Les deux dernières hypothèses analysaient l ' effet modérateur de l'uti lisation des SIIO sur la relation 
entre l'EI et la satisfaction de l'entreprise ainsi que la relation entre l'EI et les bénéfices 
stratégiques. L'hypothèse 10 est supportée (f3=0.16, P=0.04) et l' hypothèse 11 est également 
supportée (f3=0. l 9, P=0.04). Le modèle démontre aussi un R2 de 0.11 pour le construit satisfaction 
et un R2 de 0.08 pour le construit bénéfices stratégiques. Le tableau 5.5 résume l' ensemble des 
résultats des hypothèses de l'étude. 
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Tableau 5.4 Résumé des résultats 
Numéro de Hypothèse Résultat 
l' hypothèse 
Hl Plus la prise de décision reliée au produit est centralisée au sein de Supportée 
l' entreprise, moins élevé est l'El entre les partenaires d' affaires . 
H2 Plus la communication entre les partenaires d 'affaires est formelle, Supp01tée 
plus l'El entre les partenaires est élevé. 
H3 Plus le partenaire pa1ticipe aux prises de décisions reliées aux Non 
produits de l' entreprise, plus l 'El entre les pai1enaires est élevé. 
supportée 
H4 Plus l' entreprise a une cu lture similaire à celle de son partenaire Supportée 
d 'affaires, plus l'EI entre les partenaires est élevé. 
HS Plus l' entreprise réalise des actions conjointes avec son partenaire Supportée 
d ' affaires, plus l'El entre les partenaires est élevé? 
H6 Plus l' entreprise offre du soutien à son partenaire d' affaires par Non 
rapport au produit, plus l 'EI entre les partenaires est élevé . Suppo1tée 
H7 Plus le partenaire d 'affaires exerce un contrôle sur les activités Non 
reliées aux produits de l' entreprise, plus l'EI entre les partenaires 
supportée 
est é levé 
H8 Plus le niveau d'EI entre les partenaires est élevé, plus l' entreprise Suppo1tée 
est satisfaite de sa relation avec son partenaire d 'affaires. 
H9 Plus le niveau d'EI entre l'entreprise et son partenaire d 'affaires est Suppmtée 
élevé, plus les bénéfices stratégiques pour l' entreprise sont élevés. 
HlO La relation entre l' EI et la satisfaction de l' entreprise sera plus forte Suppmtée 
lorsque l'entreprise utilise beaucoup les SIIO que lorsqu ' elle utilise 
peu les SIIO avec son partenaire d ' affaires. 
Hl 1 La relation entre l'EI et les bénéfices stratégiques sera plus forte Supportée 
lorsque l' entreprise utilise beaucoup les SIIO que lorsqu' el le utilise 
moins de SIIO avec son partenaire d'affaires. 
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Pour conclure, dans ce chapitre, nous avons analysé les résultats des hypothèses du modèle 
afin de déterminer les antécédents de l'EI, les conséquences de l'EI et le rôle modérateur de 





Le chapitre précédent présentait les principaux résultats de notre étude. Le présent chapitre 
conclut avec une discussion sur la synthèse des résultats, les contributions et les limites de l' étude et 
propose des perspectives pour de futures recherches. 
6.1 Discussion 
L ' objectif de cette étude étai triple : (1) Examiner si !' ET est influencé par les autres 
dimensions de la structure des relations d 'affaires; (2) Examiner si !' El influence la performance de 
la relation d' affaires ; et (3) Examiner si l' utili sation des SIIO modère la relation entre l' EI et la 
performance dans une structure de relation d ' affaires. Notre étude s ' est basée principalement sur le 
paradigme de l'économie politique de Stem et Reve (1980) et le modèle de la structure des relations 
d 'affaires de Robicheaux et Coleman (1994) pour identifier les antécédents de l'EI et examiner la 
manière dont les SIIO peuvent modérer le lien entre l' EI et la performance de l' entreprise. Dans le 
but d' atteindre ces divers objectifs, nous avons réalisé 110 entrevues face à face auprès de 
directeurs des ventes d 'entreprises Québécoises spécialisées dans la fabrication de produits de haute 
technologie. 
Pour atteindre notre premier objectif, nous avons identifié sept antécédents de l'EI appuyés 
par la littérature. Les sept antécédents que nous avons proposés sont les dimensions de la structure 
proposées dans le modèle de la structure des relations d' affaires de Robicheaux et Coleman (1994) 
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catégorisés selon deux axes : (1) l' axe de la prise de décisions comp01te la centralisation, la 
formalisation , la participation et la culture, (2) l' axe de l' intégration opérationnelle est composé des 
actions conjointes, de l'entraide et du contrôle. Parmi les sept hypothèses formulées sur ces 
antécédents, nos résultats révèlent que quatre d ' entre elles ont été supportées. En effet, l' hypothèse 
H1 portant sur la relation négative entre la centralisation de la prise de décisions et l'EI a été 
supportée. Ce résultat démontre que la centralisation de la prise de décisions réduit !'El entre les 
partenaires d ' affaires tel que recommandé par Sivadas et Dwyer (2000), Damanpour (1991), Ayers, 
Dalhstrom et Skinner (1997) ainsi que Gupta, Raj et Wilemon (1986). L ' hypothèse H2 portant sur 
la relation positive entre la formalisation des procédures et l'El a aussi été supportée. Ce résultat 
confirme les arguments de différents chercheurs (Sivadas et Dwyer, 2000; Ayers, Dalhstrom et 
Skinner, J 997) concernant l' importance de la formalisation des procédures pour favoriser !' El. 
L 'hypothèse H4 po1tant sur la relation positive entre la culture et l'El a aussi été supportée. Ce 
résultat démontre que plus les partenaires d' affaires partagent la même vision et les mêmes 
croyances et plus ils échangeront de l' information entre eux (Spekman, Kamauff et Myhr, 1998; 
Lee et al. , 2010; Li et Lin, 2006; Mentzer, Min et Zacharia, 2000). L ' hypothèse HS portant sur la 
relation positive entre les actions conjointes et l 'El a été fo1tement supportée. Ce résultat confirme 
de manière empirique les recherches effectuées par Heide et John (1992) et Larson (1992). 
Les hypothèses H3 , H6, H7, quant à elles, n' ont pas été supportées. L ' hypothèse H3 portant 
sur une relation positive entre la participation à la prise de décisions et l'EI n 'a pas été suppo1té 
mais était proche d ' être significative avec une valeur de P de 0.07. Ce résultat peut s' expliquer du 
fait que les interviewés ont sans doute perçu ce1tains indicateurs du construit de la participation 
(Particip_2: Votre entreprise aide le client à établir ses objectifs et ses prévisions et Particip_3 : 
Votre entreprise aide le client client dans ses activités de planification) comme une implication de 
leur entreprise dans les activités d 'affaires de leur pa1tenaire et non comme une participation à la 
prise de décisions tel que recommandé par Fang, Palmatier et Evans (2008), Dahlstrom, Mc Neily et 
Speh (1996) ainsi que Celly et Frazier (1996). L ' hypothèse H6 portant sur la relation positive entre 
l' entraide entre les partenaires et l'EI n ' a pas été suppo1tée. Ce résultat peut s' expliquer par la 
mauvaise perception des interviewés du construit. Il est possible qu ' un item du construit Entraide 
(Entraide 4 : Votre entreprise aide le client dans l'analyse de la valeur, la génération d ' idées, les 
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réductions de coûts, l' analyse de problèmes, etc.) ait été perçu comme une implication du 
manufacturier dans les activités du client et non une assistance au client pour soutenir la vente du 
produit. L ' hypothèse H7 portant sur la relation positive entre le contrôle des activités et l'EI n ' a pas 
été supportée. Ce résultat peut s' expliquer au fait que le construit contrôle a été perçu par les 
interviewés comme une relation de pouvoir de la part du manufacturier et non comme un contrôle 
des activités reliées au produit. 
Pour atteindre notre second objectif de recherche, nous avons analysé empiriquement la 
relation entre l'EI et deux variables reliées à la performance de la relation : la satisfaction 
(performance politique) et les bénéfices stratégiques (performance économique). À cet effet, 
l' hypothèse H8 portant sur la relation positive entre l' EJ et la satisfaction a été supportée. Cela 
démontre que lorsque le manufacturier pa1tage beaucoup d' informations avec son paitenaire 
d' affaires, i 1 est satisfait de sa relation avec celui-ci. Ces résultats appuient les arguments et les 
recommandations effectuées par Lee et al. (2010) , Olorunniwo et Li (201 O); Monczka et al. (1998) 
ainsi que Mohr et Spekman (1994) . De plus, l' hypothèse H9 portant sur la relation positive entre 
l' EI et les bénéfices stratégiques a également été supportée. Cela démontre qu ' en partageant de 
l' information avec son partenaire, le manufacturier augmente ses bénéfices stratégiques (sa part de 
marché, ses opportunités d ' affaires et l' amélioration des produits). Nous confirmons ainsi les 
résultats des études effectuées par Heide et John (1992), Mohr et Spekman ( 1994), Sarkar et al. 
(2001) ainsi que Zhang et al. (2003) que l'EI est relié aux bénéfices stratégiques. 
Pour atteindre notre troisième objectif de recherche, nous avons examiné le rôle modérateur 
de l' utilisation des SIIO sur la relation entre l' EI et la performance de la relation d 'affaires. En effet 
l' hypothèse HlO portant sur le rôle modérateur de l' utilisation des SIIO sur la relation entre l'EI et 
la satisfaction a été supportée. Ce résultat démontre que l' utilisation des STTO modère la relation 
entre l'EI et la satisfaction tel que prédit par Jayachandran et al. (2005) et Stem et Kaufman (1983). 
De plus, l'hypothèse Hl l portant sur le rôle modérateur de l' utilisation des SIIO sur la relation 
entre l'EI et les bénéfices stratégiques a été supportée. Ce résultat démontre que le manufacturier 
devrait prendre en compte l'utilisation des SIIO lors de l'EI avec leurs partenaires afin d 'en tirer le 
maximum d ' avantages (Chatfield et Yetton, 2000, Kim, Cavusgil et Calantone (2006)). 
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En plus de ces trois objectifs de recherche, nous avons également examiné les effets indirects 
du modèle entre !' El, ses antécédents et ces bénéfices afin de déterminer si l'EI est un médiateur 
dans certaines relations du modèle. WarpPLS 3.0 calcu le automatiquement ces valeurs, ainsi que les 
valeurs de p correspondantes (Kock, 2012). Le tableau 6.1 montre chacun de ces effets indirects. 
Ces résultats indiquent qu ' il y a que deux liens significatifs (Actions conjointes ->El-> Satisfaction 
et Actions conjointes ->El-> Strat). De ce fait, nous constatons que l'El sert de médiateur entre les 
actions conjointes et la satisfaction et entre les actions conj ointes et les bénéfices stratégiques. Cette 
analyse confirme le fa it que l'EJ par le biais de déterminants procure des bénéfices. 
Tableau 6.1 Les effets indirects 
Effets indirects Effet indirect Valeur de P 
Centralisation -> El -> Sati sfaction -0.045 0.192 
Fonnalisation -> El-> Sati sfaction 0.045 0.196 
Participation -> El -> Satisfaction 0.051 0.162 
Culture -> El -> Satisfaction 0.043 0.206 
Assistance -> El -> Satisfaction 0.03 0.479 
Actions conjoin tes -> El -> Satisfaction 0.1 31 0.007 
Controle -> El -> Satisfaction 0.010 0.426 
Centralisation -> El -> Strat -0.033 0.261 
Formalisation-> El -> Strat 0.033 0.264 
Participation -> El -> Strat 0.038 0.235 
Culture-> El -> Strat 0.03 1 0.274 
Assistance -> El -> Strat 0.02 0.485 
Actions conjointes -> El -> Strat 0.096 0.033 
Controle -> El -> Strat 0.07 0.445 
6.2 Contribution de l' étude 
Cette étude contribue à la littérature sur la structure des relations d' affaires de trois manières 
différentes et fournit aux chercheurs et universitaires de nouveaux éléments de recherche sur l'EI et 
les SIIO. Premièrement, à travers notre recherche, nous aidons les lecteurs à mieux comprendre le 
rôle de !'El dans une relation dyadique. Grâce aux quatre antécédents significatifs de l 'EI 
(Centralisation, formalisation, culture et actions conjointes), nous démontrons que les autres 
dimensions de la structure ont un effet sur !'El. Deuxièmement, notre étude aide à mieux 
comprendre le rôle modérateur de l' utilisation des SIIO dans la structure des relations d ' affaires. 
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Troisièmement, à l'a ide de ces deux contributions précédentes, cette étude permet également de 
raffiner le modèle de Robicheaux et Coleman (1994) en proposant de nouveaux déterminants de 
l'EI et en aj outant le courant des SUO au modè le. En plus des contributions théoriques, cette étude 
apporte une contribution pratique. Elle fournit aux gestionnaires et aux manufacturiers de nouveaux 
indices qui faciliteront l'EI avec leurs partenaires d ' affa ires et leur permettront de mieux implanter 
et utiliser les SIIO de manière stratégique. 
6.3 Limites 
Au sein de cette étude, il y a quelques limites que nous devons reconnaitre. Premièrement, 
certaines modifications concernant l' opérationnali sation de la sati sfaction et 
de l'utili sation des SJIO méri tent d ' ètre apportées. De mani ère précise, la sat isfaction et l' util isation 
des SIJO ne comportent qu 'un seul item, ! ' aj out d' autres items à ces variables, nous permettrait 
d'obtenir une plus grande générali sation de nos résul tats. De plus, la vari abl e «utili sati on des SIIO» 
est limitée à l' activ ité des ventes, l' analyse d 'une autre activité te ll e que la gest ion de la production 
permettrait d' avoir une plus grande idée de l' utili sation des SllO dans les relations d 'affa ires. 
Deuxièmement, cette recherche s' est basée sur quatre secteurs industrie ls situés dans la 
province du Québec. Il serait important d'analyser d 'autres secteurs d ' activités afin de généraliser 
les résultats. Pour terminer, cette étude est limitée par la taille de l' échantillon. En effet, 
l' échantillon de notre étude est petit car nous souhaitions obtenir de l' info rmation riche et précise à 
partir d'un nombre limité de manufacturiers en ut ilisant une entrevue face-à-face au lieu d'une 
enquête à grande échelle avec plus de manufacturiers qui aurait eu pour résultat un taux de réponse 
plus faible. 
6.4 Futures recherches 
De cette étude, nous avons identifi é trois principales avenues de recherche. Premièrement, 
notre recherche s 'est concentrée principalement sur les relations dyadiques. Tl serait important que 
les futures études se concentrent sur des réseaux d 'affaires avec tous les partenaires au lieu des 
relations dyadiques (Klein et Rai, 2009). Une telle approche devrait permettre de mieux comprendre 
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comment les réseaux et les liens relationnels entre les manufacturiers et leurs clients favorisent l 'El 
et l' utilisation des STTO. Deuxièmement, nous avons étudié le rôle modérateur des SIIO sur la 
relation entre l' El et la performance. De futures recherches devraient être effectuées sur le rôle 
modérateur de l' utilisation des SIIO sur le lien entre les antécédents de l'EI et l'El. Ceci permettrait 
d ' avoir une idée supplémentaire du rôle des SIIO dans les relations d 'affaires. Pour terminer, une 
étude longitudinale sur les antécédents et les conséquences de l'EI pourrait être entreprise afin 





FORMULAIRE D'INFORMATION ET DE CONSENTEMENT 
Titre du projet 
L ' influence des systèmes d 'information interorganisationnels (SllOs) sur la 
performance des relations interorganisationnelles 
Responsables du projet 
Frédérick Duhamel , étudiant à la M . Sc. en Informatique de gestion de 
l'Université du Québec à Montréal. 
Pierre Hadaya, professeur au département de management et technologie de 
l'Université du Québec à Montréal 
Objectifs et buts du projet 
Le but de l'étude est d 'aider les gestionnaires des équipementiers québécois à 
identifier la stratégie de gestion des Systèmes d ' information 
lnterorganisationnelles (SllOs) qui correspond le mieux à leur situation . Cela 
permettra aux gestionnaires de mieux planifier, implanter et utiliser les SI IOs et 
pourront ainsi maximiser la performance qui découle de leurs relations avec leurs 
partenaires respectifs . 
Raison et nature de ma participation 
Il est entendu que votre participation sera requise une fois pour une période 
d 'environ 20 minutes. Le questionnaire sera administré lors d 'une entrevue face-
à-face structurée. Ce questionnaire portera sur la relation d 'affaire entre votre 
entreprise et le client pour un produit en particulier. Quatre thèmes seront 
abordés dans le questionnaire: a) la structure de votre relation d 'affaire ; b) 
l'environnement global qui entoure cette relation ; c) votre utilisation des SllOs 
afin de soutenir cette relation ; d) et les bénéfices découlant de votre partenariat. 
Si vous autorisez les responsables à utiliser vos réponses à des fins 
scientifiques, vous ne serez pas contacté(e) par la suite ni sollicité(e) d 'aucune 
manière. 
Avantages pouvant découler de ma participation 
Votre participation à ce projet de recherche ne vous apportera aucun avantage 
direct. Votre participation permettra à Frédérick Duhamel de recueillir les 
données nécessaires à la poursuite de son mémoire de maîtrise. En ce sens, 
votre participation pourra indirectement contribuer à l'avancement de ses travaux 
de recherche et éventuellement améliorer nos connaissances concernant 
l'utilisation des systèmes d'information. 
Inconvénients et risques ouvant découler de ma articipation 
Vous aurez à donner de votre temps une fois pour répondre au questionnaire qui 
vous sera soumis. Pour l'ensemble des thèmes abordés dans le questionnaire , et 
notamment pour ce qui a trait aux questions à caractères plus sensible (chiffre 
d 'affaire, nombre d 'employés, niveau de satisfaction), vous aurez toujours la 
possibilité de refuser de donner une réponse aux questions qui vous seront 
posées, sans avoir à donner de raisons ou de justifications. 
Droit de retrait de participation sans préjudice 
Il est entendu que votre participation au projet de recherche décrit ci-dessus est 
tout à fait volontaire et que vous restez , à tout moment, libre de mettre fin à votre 
participation sans avoir à motiver votre décision , ni à subir de préjudice de 
quelque nature que ce soit. 
Advenant que vous vous retiriez de l'étude, les documents audio ou écrits me 
concernant pourront être détruits ou conservés selon ma volonté. 
Confidentialité des données 
Les données recueillies seront conservées, sous clé , pour une période 
n 'excédant pas 5 ans. Après cette période, les données seront détruites. Aucun 
renseignement permettant d 'identifier les personnes qui ont participé à l'étude 
n 'apparaitra dans aucun rapport. 
Résultats de la recherche et ublication 
Outre la production d 'un mémoire de recherche , l'information recueillie pourra 
être utilisée pour des fins de communication scientifique. Dans cette hypothèse, 
rien ne permettra d ' identifier les personnes ayant participé à la recherche . Les 
résultats de cette recherche pourront vous être transmis selon votre 
consentement. 
Des uestions sur le ro"et ou sur vos droits? 
Vous pouvez joindre Frédérick Duhamel au numéro de téléphone 1-514-523-
6397, ou à duhamel.frederick_christophe@courrier.uqam.ca , pour toute 
information supplémentaire ou tout problème liée au projet de recherche. Vous 
pouvez aussi discuter avec le directeur de recherche , Pierre Hadaya, au numéro 
de téléphone 1-514-987-3000 (3850), ou au hadaya .pierre@uqam.ca , des 
conditions dans lesquelles se déroule votre participation et de vos droits en tant 
que participant de recherche . 
Le projet auquel vous allez participer a été approuvé au plan de l'éthique de la 
recherche avec des êtres humains. Pour toute question ne pouvant être 
adressée au directeur de recherche ou pour formuler une plainte ou des 
commentaires, vous pouvez contacter le Président du Comité institutionnel 
d 'éthique de la recherche, Joseph Josy Lévy , au numéro (514) 987-3000 # 4483. 





Votre collaboration est importante à la réalisation de ce projet et nous tenons à 
vous en remercier. 
SIGNATURES : 
Je, reconnais avoir lu le présent formulaire de 
consentement et consens volontairement à participer à ce projet de recherche. 
Je reconnais aussi que le responsable du projet a répondu à mes questions de 
manière satisfaisante et que j'ai disposé suffisamment de temps pour réfléchir à 
ma décision de participer. Je comprends que ma participation à cette recherche 
est totalement volontaire et que je peux y mettre fin en tout temps, sans pénalité 
d 'aucune forme, ni justification à donner. Il me suffit d 'en informer le responsable 
du projet. 
Signature du participant : Date : 
Nom (lettres moulées) et coordonnées : 
Signature du responsable du projet : 
Date: 
Veuillez conserver le premier exemplaire de ce formulaire de consentement pour 




LE RÔLE DE L 'ÉCHA1"1GE D ' Il'lirORVL<\TIOi" ET DE L ' CTILISATIO:\' 
DES SYSTÈMES D'INFORlVIATIO~ Il\TER-ORGA.:'\fISATIOl\l'IELS 
DA .. '!S LA STRUCTURE D:ES RELATIO:\'S D'AFFAIRES 
L a 1xëçente étude e st réalisée dan s. le cad1·e du 1né1no ire de nrn ittise de Frédérick D uba1nd. 
én1diant à la J\·1.Sc . en Infonnatique dl! gestion n !"Université du Qui!bec à Montréa l. Cette recherche 
e st conduite ~on':> ln dire ction de Pierre Hadnya. profes&eur an dépa11emenr de managen1ent et 
technologie de l 'Univ c:r') itë dn Québec a 1'.1ontréal. 
Le principal obj ectif de c-ette énid e est de c o1nprendre conunent l"uril ismion des. ~~tè1ue s 
d ï n fonnation inte1·org :u1:Îsntion11ds (SIIOs) peur influencer la p erfonunnce de ~ rda tions. 
inter-orga11i~ari01mdle s. de s. entrep r ises. 111a11ufacmriëre":. québêcoi s.. es. 
Avant de re1nplir te qne'!>tionnait:e ci -joint. nous von-::. prion s de prendre en nore k s info nnation.; 
snivautes : 
1. Le .::. infornrntions collectées se rappo11ent a la relati on d"n ffaire s. entre ~ ·otn: entreprise et un 
[c lient] p orn· soutenir la vente. re \·ente cP u n 1>rocluit de Y OtJ«! entreprise . 
2 . ilhCriYeZ dan~ le t<"\ blè-3ll. qui S.UÏt }e 110111 et UUè cles.cription du [produit] sel:!CtiOllll:! : 
::Xom du produ it D e5c rip tiou du produit 
3. Spécifiez si le [client] e -;r m 1 c on c:..011u11a1eu r du [p roduit]. un détaillan t ou un dis trîburern· 
(nuillez coc her la ca se ap p ropriée) : 
= C ons.onunareur 




4. Spécifiez si Yotre entreprise vend m1 volume très important ou modérément important de ce 
[produit] all'par rimennédiaire du [client] (Yeuillez cocher la case appropl'iée) : 
= Volume de »eme très important 
= Volume de vente moderémem imporram 
5. Spécifiez si la relation d'affai.res enm: \"Otre etlU'eprise et le [client] pour s,ourenir la 'i'ente du 
[produit] est une relation bien établie ou rela tivement nouYelle (Yeuillez cocher la case 
appropriée) : 
= Bien etablie 
= RelatiYe111em nouYelle 
6. ~otre étude ne cherche pas il decri.re chacm1e de> emreprises i.nte1rngees de manière individuelle 
mais vi;e pluiot il identifier les tendance;, qui >e dessinent à l'interieur d'un échantillon 
d'entœpri ses québécoi:>es . De plm. soyez assuré que tomes les donnees que vous nous fo1m1irez 
dans le cadre de cene recherche seront traitées de mauiè1·es couficleutielles. 
ï . Veuillez. S.V.P .. prendre le temp> de bien répondre à l'ensemble du questionnaire. Au besoin. 
nom vous. i1n·iton'> à consulter rannexe ci-joint comprenant tme definition de cenains rennes 
techniques fr;tés dans le questionna ire . 
8. Compléter l'ensemble du questionnaire. comprenant 5 section;, -;ur 18 pages. requien de 30 à 4: 
minutes de Yotre temps. 
Pour toutes questions ou infonnations complémentaires, veuillez vous adresser à : 
Frédérick Duhamel 
Com11.el : 
duhamd. fn:derick _ clu~stophe@ cotm'Î.er .uqam.ca 
Pierre Hadaya 
Colll'rid : hadaya.pieffe1g nqam.ca 
l\IERCI POUR \ ' OIRE COLLABOR.UION 
Section 1 : Vous, votre entreprise, le [client] , le [produit] et le couple 
[produit]- [client] 
Informatiom personnelles 
Quelle est votre fonction au sein de \·otre elltreprise<1 
Depuis combien d'année(s) trn..-aillez-vous pour cette entreprise 
Informations sur rntre entreprise 
Quel est le chiffre d'affaires brnt de votre elltreprise (npproxinrntif)'1 
Combien y-a-tïl d'employé> à temps plein dam, votre entreprise') 
Quel pourcemage de vo> vernes totales est réafaé par le biais du 
commerce électronique? 
Quel pourcentage de vos approYisionnements totaux e>t réafaé par le 
biais du conunerce dectronique" 
Combien de clients (incluant consommateur; finaux. détaillant; et 
distribmeurs) reprér,entent 80% de vos >"entes totales" 
Combien de foumio,s eurs représentent 80% de rn> appr0Yisio1111ements 
totaux? 
Où sont situé> vos bureaux? 
Ètes-vom la société mère. une filiale ou une succursale d'un groupe? 
Si filia le ou succursale : Où est siiuée la société mère? 
Informations sur le [client] 
Depuis combien de temps faites -vom affaires aYec le [client): 
Combien de produits cli fférenb awz-Yous déjà \ï;nclns au [client]? 





















Informations sur le [produit] 
Depuis combien de temps. le [produit] est-il disponible sur le marché? 
Au cours de la dernière année. vos ventes de ce [produit] ont représenté 
quel pourcentage de \"OS Yeutes totales? (en$) 
Comment décriwz-Yous le [produit]? 
Simple 1 3 4 5 6 7 





Contenue fa ible en ingénierie 1 3 4 5 6 7 Contenue élevé en ingénierie 
Comment évaluez-You;. l"impo1tance du (produit] pour Yotre entrepri>e? 
Une ruptme de srock de ce [produit] penurberait YOS operations. 
Ce [produit] est critique it rn;, opération>. 
Comment décri.-ez-.-ous lïucen imde reliée à la nnte du [produit]? 
Le prix du [produit] .-arie significatiYement d'un client à !"autre. 
La qualité du [produit] et le ser\"Îce offert varient considérablement 
d "tm fournisseur à r amre . 
Au fil du temps. le prix du [produit] flucme grandement. 
Au fil du temps. la disponibiliié du [produit] fluctue grandement. 
Informations sur le roupie [produit) -[ client] 
Depuis combien de temps. votre emreprise .-end-elle le [produit] au 
[client]? 
Au cours de la dernière année. quelle quantité de [produit'>] m·ez-vom. 











Au cours de la dernière année. combien de fois par mois avez-vous Yendu 









5 6 7 
5 6 7 
Complêtemeut 
eu accord 
5 6 7 
5 6 ï 
' 
6 7 
5 6 ., I 
mots. 
fois mois 
Section 2 : Structure de la relation d'affaires entre votre entreprise et le 
[client] pour la vente du [produit] 
In terclépen clan ce 
Dam le cadre de la relation d ·affaires entre votre entrepri>e et le (client] pour >OU tenir la Yente du 
[produit]. comment eniluez-»ous le niveau dînterdependance entre le> deux pani>. 
Complètement Complètement 
en désaccord en accord 
Dépe11d1111ce de rotre rntrep1'ise 
Si le [client] décidait d"arrèrer d"acheter \"Otre produit. votre 2 3 4 5 6 ï 
entrepri>e pomrnit facilement combler ce manque en nndant le 
[produit] à d ·autres clients. 
TI serait rdatiYement facile pour Yotre entreprise de tronYer un anh·e 2 3 4 5 6 7 
acheteur pour rntre (produit] . 
TrouYer clè nouYeaux acheteur$ pour le [produit] aurait un impact 2 4 6 
négatif sur le prix auquel rntre entreprise peut nndre le (produit]. 
Si la relation entre votre entrepri>e et le [ clieut] pom la Yen te du 2 3 4 5 6 ï 
[produit] ;e tenninait. cela nuerait aux opfratiom de Yotre 
entreprise. 
Dépe11 d1111 ce du [clie11 tj 
Si le [client] décidait d"al1'èter d"acheter Yotre [produit]. ce dernier 2 3 4 6 ï 
p0tl!Tai t facilement combler ce manque en achernnt des produits 
d · auh·e; manufacnu-ier>. 
Il existe de nombreux manufacturiers de>quels le [client] peut 2 3 4 5 6 ï 
achder des produits à un prix comp~titif. 
Le [client] peut facilement s ·adapter èt achetèr b produits d · autre ~ 2 3 4 6 7 
manufacturiers. 
Faire affaires aYec tm nouveau mmmfacnu-ier pour acheter de> 2 3 4 6 ï 
produit> 5imilaire> nécessiterait un effo11 imponant de la pan du 
[ li .::nt]. 
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Innstissements relationnels spécifiqu es 
Comment é\·aluez-n1us le> Î11Ye>ti>seme11ts relatiom1d<. fa it par votre entreprise pour soutenir la Yenre 
du [produit] auprès du [client]. 
Complètement Complètement 
en desaccord en accord 
Votre entreprise a Îlivesti de façon significative en outils. et en 2 3 4 5 6 ï 
équipements dédiés à la relation avec le [client] pour la veme du 
[produit]. 
Le [client] utifae des no1me> et des >tandard<, technologiques 2 3 4 5 6 7 
iiihabiruels qui onr demandé une adaptation de votre part. 
Former et qualifier le [client] a demandé un engagement substamiel 2 3 4 5 6 ï 
en temps et en argent de votre part . 
Le '>ystème de production de votre entreprise a été modifié afin de 2 3 4 5 6 ï 
produire une composante adaptée aux. besoii1s spécifiques du client. 
Le système de production de votre entreprise a été adapté afin de 2 3 4 5 6 ï 
rencontrer les exigences de votre relation d ·affaires anc le [client] . 
Votre entreprise a du investir dans des omih et cb, équipemems ·1 3 4 5 6 ï 
hautement spécialisé-; pour pouvoii· faire affaires avec le [client]. 
Actiom conjointes 
Comment évaluez-vous le> actions conjoiiltes misent de l" w.-ant par votre entr~pri> e et le [client] pour 
soutenii· la Yen te du [produit] . 
Pas du tout Grau de ment 
implique impliqué 
Votre entrepri>e travaille conjoiiltement avec le [client] stu· le design 2 ' 4 5 6 7 .) 
initial du [produit]. 
Votre entrepris.e trayaille co11joii1tement avec le [client] a 2 ' 4 5 6 7 .) 
r amélioration de la qualité du [produit]. 
Votre entreprise tran ille conj oii1temeut avec le [client] a réduire les 2 3 4 5 6 ï 
coùb du [produit]. 
Votre entreprise travaille conjoilltemem aYec le [client] a modifier le 2 3 4 5 6 i 
[produit]. 
Votre enrrepri>e rrai;aille conjoinremen avec le [client] a modifier ') 3 4 5 6 i 
les processu~ de production du [produit]. 
Votre entreprise trni;a ille conjointement avec le [client] sm- les 2 3 4 .; 6 ï 
aspects reliés <'1 la ~cm-traitance du [produit] . 
Votre entreprise travaille conjoilltement avec le [client] srn· la 2 3 4 5 6 7 
planification de la ..-ente du [produit]. 
Confiance ennrs le [dient) 
Dans le cadre de rn; acti,·ires reliées il la wnte du [produit]. conuuent évalnez-vom votre niveau de 
confiance envers le [ cliem]. 
Compleiement Completem ent 
en desarcord en acco rd 
Il von;, arri,·e de ne pa> aYoii· confiance en,·er;. le [client]. 1 3 4 5 6 ï 
Le [client] est très ho1mête. 1 3 4 5 6 ï 
Vous pom·ez avoii· complètement confiance envers le [client]. 1 3 -1 5 6 7 
\'ous potl\"eZ compter sur le [client] pour fa il·e ce qui est juste. 2 3 4 5 6 7 
Vom pouvez compter >ur la qualiré du travail du [cliem] . 2 3 4 5 6 i 
Le [client] e5t touj om> loyal. 2 3 4 5 6 i 
Le [client] est un de> panenaii·es d'affaires en qui You; avez 1 3 4 5 6 i 
g:rnndemem confiance. 
L'intégrité du [client] est il-réprochabk 1 3 4 5 6 7 
Éc-hange d' information 
Conuueut érnluez-YOUS réchange d'il1fonnarion enrre votre entrepri;,e et le [client] pom ;.oureuii· la 
vc:ntt du [produit]. 
Complètement Complètement 
en desacrord en accord 
Le:> panies échangent de llnfonnmion entre elles fréqne!lllllent. 1 ' .) 4 5 6 
Le; partie; échanges entre elles de 1 înfonuation de façon infonuelle 1 3 4 5 6 7 
(et non seulement en fonction d'une attente précise faire à l'annce). 
Il est attendu qne les panies sont prèles à diwlg:uer der ilifomiation 2 3 4 5 6 7 
propriétaire si cette dernière pem venir en aide il r antre panie. 
Il est attendu qne vons voth gardez infonnés des éYénements ou des 2 3 4 5 6 7 
changements pounni avoir un impact sur 1 · amre pani. 
Entraide 
Conunenr é\·aluez-vou> le ni\·eau cr entraide que vous offrez à votre client pour sourenir la verne du 
[produit] . 
Votre emreprise appelle le [client] en arnnce pour l"aùser de 
problèmes relies à ln li\Taison du [produit]. 
Votre entreprise fair un effon pom aider le [clienr] durnnr les situation;, 
d'urgences. 








4 5 6 7 
4 5 6 7 
4 5 6 7 
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101-sque des. problèmes reliés au [produit] surviennent. 
Votre entrep1ise a ide le [client] dans !" ana lyse de la ;-aleur. la 
génération d'idées. les réductions de coûts. l 'an a ly,;e de problèmes. etc . 
Votre eun-eprù e aYise le [client] cl.: ,; problèmes p o tentiels potiYant 
<;un;e-nir en tentalll de satisfaire S<:S b<:sOÙlS reliés a la Yente dn 
[produit]-
'."h -ea u d e Confli t' 
2 3 4 
3 4 
Dans le cadre de la rela tion d" affaires entre Yotre entreprise e t le [client] pour soutenir 
[produit]. conuuent éva lnez-\ ·ou s le niveau de conflit entre votre enu·ep1is.e et le [client]. 
V~otre e n u·eprÎse arg un1en te SOll\-ellt aYeC le (client) SUI' des 
p roblématiques décisionnelles. 
L e ;S di~pu tes entre Yotre entreprise et l e [client] sont très. intenses . 
Votre enn«::pris.e e s t en dés.acco1-c1 a\·ec le [cl ient] quant à )a 
m<: illeure façon cl· atteindr e vos objectifs respectifs. 
Cette relation est caractérisee p ar un fa ible nive au cl1ia1u1onie . 
Cenn·nli satio n d es d éci s io n s 
Com plè tem en t 
e u d ès.ac cord 
2 3 4 
2 3 4 
2 3 4 
2 3 4 
5 6 ï 
6 ï 
la Yen te du 
Complètem ent 
e u acco1·d 
5 6 ï 
5 6 7 
5 6 7 
5 6 7 
Conunent c arac tc!ris ez-Yons le p1·ocessu !', de pri ::.e de d~ci~iou 5 reliés il l.<i Yentè du [produit] au (client]. 
Co·m p lè te m ent Compl E- re m e nf 
en dés accord eu acconl 
Le [client] a le dernier n1ot en ce qui attrait aux actiYitë s jo1ul.1alières. 2 3 4 5 6 ï 
de votre entrepri~e . 
Chaque décision imporrante pri; e par YO!re emreprü e d oit è1re 2 3 4 5 6 7 
approuvée par le [ cliem] . 
D ans. la relation entre le (client] e t votre entreprise. 111è111e les 2 3 4 5 6 ï 
déci>ions ntineun:s. doivent êu·e approtn.-ée; par u n >npfrieur d" nn 
o u des deux e11trep1·ises. . 
v -otre en rn:prise do it de111ander l a pennisc;.ion du [client] avant de 2 3 4 5 6 ï 
faire quoi que c e soit. 
"\/otre e u trepri s.e peut faire très peu de chose s par elle-n1è1ue s. ru.1~ 2 3 4 5 6 7 
avoir l' npprobarion du [ cliem] . 
L e [client] p rend la grnnde maj 01~té des décisions q ui ont un im pact 2 - 3 4 5 6 ï 
<;,1u· Yotn: eutrepri~e er ne \·ous. en aYerti q u"1u1e fois le s faits 
accon1pli~ . 
Votre entreprise e st laissée à elle -même pour prendre le> décision s 2 3 4 5 6 7 
joun1al ières. 
I\Iéc-anis1ne s d e conrrô le 
Dans le cadr e de l a relation d·affaires entre votre emrep1i>e et le [clie:m] po1u· soutenir la Yenre du 
[pro duit]. d ans q uell e me">ure le c lient coutrô le-t- il les é lé1ueuts suiYnuts: 
Aucun Très gr:iud 
couu ·ô le contrô le 
La q u a li té dn [produit]. 2 3 4 5 6 7 
La ponctualité des livra isons du [pro duit]. 2 3 4 6 7 
La c ompetitiYité du p 1'.Ïx du [produit] . 2 3 4 5 6 Î 
La con.fo 11nite d .es livraison s du [produit]. ]. 3 4 5 6 7 
F o rtnalitê> de s co1n1nnnicatious 
Co111111ent CArnctér:Îs.ez -You s les conununication~ entre Yorre entl'epri s.e et le ( client] pou r soutenir la 
veme du [produit]. 
Des can.aux de conunun.ication s. fonne l s sont urili :>ê s (c .- a-d . . ino des de 
COlllillllllÎCatÎOll rëgul~11isés et Stl1..1Cnu-6::. COlllpar atÎ YClUClll i\ des lllOdes 
occasionueh. i.nfonnels o u de bouche à oreille) l o r sque vous coordo1u1ez 
'\.·os acti·\.~irés a,·ec le [client]. 
Les rennes. de ln rela tio n entre Yorre e.ntreprîse et le [clie:ut] p our <;outenir 
la ,· e nre du [produit] ont é té noté s à 1 · ecri i de m anière> de taillée>. 
Les tenues de la r elat ion entre votre en tr::prÎ <,e et le [ clieut] potu- c,ontenir 
la Ye nte du [produit] ont é t i;! verbali~és e t d is.curés explici 1 ~111ent. 
Le> atte me> du [client) "ou COll.llll tUÜquées à YOtre enrrc=:prise dl! lllaniê re 
detaill ée . 
Participatio n ;-iux d éci si o n s 
Comple temE-ut 









Complèt e men 
t e u acc-ord 
5 6 7 
5 6 7 
5 6 7 
5 6 7 
Conuuenr c aractéri r,ez-Yon s votre panicipa tion lors de pnse de déci~ions dn [c li en r) reliees à l a "· ~ure 
du [prodni t). 
Complêt e men1 Co1nplê- te m en1 
en déSôlC('Onl e u accord 
Le [client] désire a,·ou· !"opinion et d.:mande conseils il You·e 2 3 4 :; 6 Î 
entrepris.e . 
Voise emrept~se aide le [client] à erablir se; objectif s et ;e; 2 3 4 5 6 ï 
pr-:v is ions. . 
\,t otl"e ~ntn:pri s.e aide 1-t (client] dans. se 5:. act ivité s de p lmufic a1 i o n . ]. 3 4 5 6 7 
Le~ suggestions. de votre enfl"epri se sont e ncouragées par 1~ [c l ien t]. ]. 3 .+ 5 6 7 
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C u ltul' e co1n1nune 
Dans le cadre de la r elation d"affaire; entre votre entreprise e t le [client] pour souten ir la ,·ente du 
[produit]. votre entreprise et le [client] : 
C:omplèrement C omplêlement 
... a.-ez des ctùmres d "enu·eprise differentes. 
... avez de la di.ffictùté à compreudre vos régies d ·affaires 
re~pective s. . 
. . . a,·ez des proces;us de prise de décisions. de réso lution de 
problèmes et de conummicatiou différents . 




e u acco1·d 
4 5 6 7 
4 5 6 7 
4 :. 6 7 
Section 3 : rtilisation cles SIIOs pour soutenir la Yen te 
du [procluit] au [client] 
SYstèmes d' information InterOrgauisati ouuels (SIIOs) 
Le tableau ci-dessous contient une liste des différents STIOs smcepribles de soutenir les acriYités 
électroniques d'une entreprise. 
Précisez. Yia des %. l'utifüation de chacun de ces SIIOs par Yotre entreprise pour soutenir <, es acti\'Îtés 
électroniques reliées à la vente du [produit] au [client]. La sonune des % il la fin du tableau doit 
totaliser 100%. 
De plm. indiquez depuis combien de temps (en mois). rntre entreprise urilise chacun des SIIOs 
suivairn, a\'ec le [client] pour somenir la verne du [produit]. 
Quel % du temps votre entreprise ntilise-t-elle son ré>eau privé d'échange 
de document>. infonnafr,és (ED I) pour soutenir la vente du [produit J au 
[client]? 
Quel % du temps votre entreprise utilise-t-elle le réseau priYé cl· écliange de 
documenrs infonnatisés (EDI) du [client] pour somenir la \·eme du 
[produit]? 
Quel % du temps votre entrepri·se utilise-t-dle son site \Veb et· ou son 
extrnnet ( c. -a-d. '>O!l intranet auquel yous avez donné accès à ·,·otre [client] 
pour soutenir la nme du [produit] au [client]? 
Quel % du temps votre entreprise utilise-t-elle le site Web et· ou l 'extrnnet 
du [client] pour soutenir la vente du [JJroduit]? 
Quel % du temp5 votre entreprise utili>e-t-elle une place d' affaires 
électronique ~ur Intemet géré par un in tennédiaire >pécialisé pour soutenir 
la Yente du [produit] au [client] ? 
Quel% du temps \·otre entreprise utifüe-t-elle une de se; applica tion; non 
Web (progiciel de gestion intégré_ progiciel déwloppé à l'imeme) 
connectée au ré<,eau Intemet pour soutenir la vente du [J)l·oduit] au [client]? 
Quel % du temps \'otre entreprise utilise-t-elle une application non Web 
(progiciel de gestion intégré. progiciel développé a lïmeme) du [client] 
cmmecré au ré<oean Intemet pour soutenir la ,-enre du [produit] au [client)? 
Quel % du temps votre entreprise utilise-t-elle le coun-ier électronique pour 
somenir la vente du [produit] au [client]? 
Quel % du temp5 \·otre entrepri>e utilise-t-elle le télécopiem (Yia le réseau 










Activité5 é lec ti·ou.igues 
Daus le cadre de votre relation aYec le [cli ent]. votre entrep1-ise utilise- f -dle les SIIOs identifi és c1-
dessus porn· soutenir cha une de,;, actiYités suivantes reliées a la '<:ente du [produit] 
Si oui. indiquer dans quelle proportion du temps ,-ous utilisez les SIIOs pour: 
(ex. notre entreprise effecrn e cette ncrfriré à l'aide des SIIOs 30 % du temps) 
L · emreprise utilise des SIIOs porn· : 
Trausmenre au [client] le prix du [produit] . 
Trausmetm: au [détaill:un .. dis-tribmeur] les spécifications teclmiques du 
[produit] . 
Tnmsmem·e au [client] des informations reliées a la livraison du [prndnit] 
(ex .. trausport euL délai de livraison). 
Rece...-oir· une i..m·itation du [client] pour participer il un appel d ·offres ou 
répondre il une demande de prix eu Yue de lui Yendre le [produit] . 
Ein·oyer au [client] une 5.otunis-,ion ou proposition de p1-ix en ...-ue de lui 
...-endre le [prnduit J 
>Jég:ocier avec le [client] les conditions de vente du [prnduit] (ex .. p rix. 
spécifications . délai de livrnison). 
Rece...-oir du [client] tu1e confm.nation que votl"e entl"ep1-ise a gagné une 
solllnission ou que votre proposition de prix a été acceptée. 
Rece...-oir lm ordre d ·achat du [client] (ir1clus. achat; répétitif; ). 
Em·oyer tille notification d · accepratiou de r ordre cl· ac haï au [client]. 
Transmettre a u [client] le statut d 'un ordre d' achat en cours (ex .. en 
traite111ent. en rupture de stock). 
Recevoir du [client] une modification à apponer à un ordre d ' achat en corn·'>. 
Echanger m:ec le [client] de> infonnatÎotl', afin de décider du sort et 'ou de 
régler les problème; relies à un ordn: d ·achat en ntptlU"e de sro ck 
EnYoyer au [c lient] une confm:narion qu'un ordre d ·achat a ete expedié. 
Rece..-oir du [client] un avis incliquant que cenain> [produits] d'U11 ordre 
d ·achat n ·ont pas passé les tests de qualité. 
En,·oyer au [client] une facture relati , -e a un ordre d' achat. 
Recevoir le p aiement du [client] pour rég:le1· une facmre relarive à ordre 
d'achat. 
Echa11ge1· a..-ec le [client] de; informations pour jus. tifier et p lanifier un reto11r 
de lllarchancfü.es . 
Échanger aYec le [client] de; informations afin de régler les problème> 
p01n-ant sm·gir aprè s. la Yeme de votre [produit] 
Connaitre l'hi; rorique de ..-o; ventes du [produii J au [ clienr] 
AYi;er le [client] que 1 prix du [produit} est sujet à changement; 
Ein·oyer au [c lient] l' information concernant k ou les produits po11\"ant 
substimer le [produit} acheté 
Êchanger avec le [client] de s. information; t.echniques (ex. dessins 

































Non o · / 0 

















Transmettre au [client) le plan de production de ....-o tre [produit]. 
ReceYoir du [ climt) ses préYisiofü de rentes du (produit) pom le prochain 
mois ( coun tenue). 
Recernir du [client] ses prévision<, de 1·entes du [produit] pour la prochaine 
aimée Oong tenue). 
Échanger a....-ec le [client] de <.. infonnatiollS concemam la planification de la 
hraison du [produit]. 
ReceYoir· du [client] sa politique de ge;tion des irn-entairec,, 
Accéder à 1 ï n....-entair·e du [produit] chez le [client]. 
Penuettre au [client] d'accéder à votre i.t!Yentaire du [produit]. 
Intégration inteme 
Oui Non '}o 
Oui Non 0 . 10 
Oui Non '}o 
Oui Non % 
Oui Non '}o 
Oui Non 0 1 10 
Oui Non ~~ 
Précisez comment les données (reçues mvoyées) pour soutenir les activités électroniques de Yotre 
entreprise énumàées ci-dessus. sont-elles intégrées aux données des systèmes irnemes sui,·aim de 
votre entreprise : 
l\fa uuellement . \.utom~tiqu ement 
Application<.. reliées aux approvisionneruenh 2 3 4 5 6 7 na 
Applicatiom manufacnirières (ex .. MRP. MRPII. MES) 3 4 5 6 7 na 
Applications de vente et marketing (ex .. Cillvl) 2 3 4 5 6 7 
Applications de logistique et de distribution inclus les 2 3 4 5 6 
systèl'tles de gestion des inwntaires) (ex .. LES) 
Applications de comptabilité e de finance 2 3 4 5 6 7 
Applications de dé....-eloppemem et d'ingénierie des 2 3 4 5 6 7 
produit<, (ex .. CAD. CA.M. PDM VPDM) 
Intégration exteme 
Au meilleur de vos connaissances. précisez co111111ent les clorn1ée> (rep1e> enrnyée>) pour soutenir· b 
activités électroniques de Yotre emreprise foumérée> ci-dessu<,. >on -db intégrées aux do1mées clec. 
sy<,témes du [client]. 







Section 4 ÉYaluation de votre relation d'affaires avec le [client] pour la 
vente du [produit] 
Sensibilité clu client 
Dans le cadre de la relation d 'affaires entre Yorre entreprise et le [client] pom •oute11ir la v ente du 
[produit]. dans qu 'elle me>ure le [client]. répond-i' -il adéquatemem à vos besoin;, sttivams? 
Daus uue Daus une 
fa ible mesure grande mesw ·e 
Con~eil au niYeau de'> process,u') opérationnel '> 2 4 5 6 
Comeil au nin:au des décisions stratégique 2 3 4 5 6 
Transfe1t de personnel qualifié 2 3 4 5 6 
Tramfeit de sa, ·oir -fa ire ., 3 4 5 6 
Suppol1 â la penetrntion de marchés 2 3 4 5 6 
Support financier 2 3 4 5 6 
illvesti;sement; 2 3 4 5 6 
.-\xantacre nu niYeau des coùts 
Dan; le cad1·e de la relation d'affaires emr.: votre emrepris.: et l.: [client] pour sout.:nir la veme du 
[produit] . comment éYaluez-\·ous la performance de , -011·e entreprise. comparatiYement a celle de vo; 








Pas tres l\Ioyeu(n•) Très bon(n •) 
Coùts de production 
Coùts dïm.-enrnire 






3 4 5 6 
3 4 5 6 
4 5 6 
Dam le cadre de la rel ation d ·affaires entre , -otre enm:prise et le [client] pour sourenir la vente du 






Trés bon(u e) 
Rapide mise en production des nom·eanx designs du 
[produit] 
Efficience opern tiom1dle a différents niseaux de 
production 
De,·elopper ou modifier les nom·eaux designs du 
[produit) 
Produire tm vasre é\·entail de produib 
;imultanément 
Répondre aux demande; du m::u·che à temps 
1 2 3 4 5 6 7 
3 4 5 6 7 
4 5 6 7 
5 6 ï 
3 4 5 6 7 
DiYideude strntégigue 
Dam quelle mesure. la relation d ·affaires entre Yotre entreprise et le [client] pom someni.r la ,-ente du 
(produit]. pmnet-dle à Yotre entreprise d'obtenir les béndices suivants : 
D<ius une Dans une 
faib le mesure grande mesure 
Découvrir de nouveaux clients et de nouYeaux l ' 4 6 ) 
marchés pour notre (produit] 
Création de nouveaux produits. amélioration de l 3 4 5 6 
produib existant 
Dén:lopper de nouYelles opportunités d'affaires 2 ' 4 6 ) 
Satisfaction de ln relation 
Dans le cadre de la relation d'affaires entre votre emreprise et le [client] pour somenir la Yeute du 
(produit] . comment évaluez-\·ous Yotre nin:au de satisfaction de la relation d'affaires entre votre 
emreprise et le [client] . 





Annexe Définition cles différents termes techniques 
utilisés dans le questionnaire 
Ensemble de progrnnunes infonnatiques qui servenr à aider un utili satem à faire un ceita in trn.-ail 
(source : Office de la langue française du Quebec. www.granddictiounaire .com). 
Application w eb : Application pm.n-aur tomner s.ur un sen:eur \:\ieb (source : Office de la langue françai>< du 
Quebec, \vww.gr:mdclictionnaire .com) . 
CAD (Computer Aided Design) - Conception assistee par ordinateur : 
Disc ipline ayant recours aux teclmiques informatiques ponr imaginer tlll objet. en ache.-er la fo rme et 
génfrer le> données nécessaires à sa fabrication (source : Office de la langue française du Qm'bec, 
W\\~'. granddictioruuire. con1). 
CA:'\I (computer-aicled m anufacnu·iug) - Fab1;cation assistée par ordina tem 
Fabrication ayant recours aux teclmiques infonnatiques qui permettent de générer les paramètres 
nécessaires à la réalisation d 'un objet ou d'un produit et de traiter le> donnée> essentielle> au 
fonctionnement des systè1nes antomarisés mili;,és dan > les différente s phases de la production de ce 
même objet ou de ce mê1ne produit (source : Office de la langue française du Quebec. www.granddictionnaire .com). 
Commerce ~lectronique : Le conunerce élect1·01i.ique fair tout particuliéremem reférence à 1me 
couuuande passée sur lutemet quel que soit le n10de d e paiement (source : Statistique Caoada. 
,"\ .. W\Y.st::itcan .. ca). 
Cou rrier éle<' îl'oniqu.e : Sen·ice de con-esponclance qui p ermet l'échange de me ssageo;, électroniques à 
tra\·ers un réseau infonna tique (soucce : Office de la langue française du Quebe<:. W\Yw.granddicrionnaire.com). 
CRVI (Customer Relat.ionship Man agement) - Outils de gestion de la relation clienr : 
Outil infonnatique développé expreso;,ément po1u· penuem·e à une entreprise de fidélis e1· <. es clie111;, et 
d'accroitre sa pan du m arché. eu intégrant la gestion des données relafr.-es aux besou1s et aux attentes 
du clienr. clans le contexte de la venre et des se1Tices après-...-ente. en ligne ou non (source : Office de la 
langue franç...1ise du Qué-bec, \V'\\rw .granddîctiounaire.co111) . 
EDI (Electronic D a te lnterchauge) - Échange de données infomiatisée;, : 
Échange entre différentes o rganisations. de données stn1cntrées. du·ectement émises et trait ées pa r des 
ordinateur>. et dom !"efficacité repose sur l'utilisation de message> préétab lis. et de procédures 
nonnalisées (source : Office de 1a langue française. du Québec. \l,,"\Y\\' .. g,rauddictionnaire.com) . 
ERP (Eme1pri'>e Re'>ource Planning) - Progiciel de gest ion intégré : 
L ogiciel qui penne! de gérer l'e11$e111ble des processu s d'une entrep1-ise. "n intégrant l'e1i>emble des 
fonctions d-e cette den1 ic!-re conuue la gestion des ress.otu·ce~ lnun .aine :.. la gcsrion con1ptnb le et 
iù1anciê:re. l ' a-id~ â la dêcision. tua i s n u s.si ln vente. la distribution. l'apprff\·is ionne111e.nt. le co1n1nerce 
ë:leccronique (!.Ol..U"·cc : Office de la langue fraoç.aise du Quêbec . '\"'-"-'"'\.v .gr:u1ddicrionnaire .com ) . 
Exrr:u1et : Réseau inforu1atique sécuris.e. gënérale111.:11t con5tirué d"une part ie de l'i..ntranet d 'une 
entreprise on d'une organisation co1nnuullqurun à rra· .. -er~ le rCseau Inren1ct. qui est nccessible à une 
clientèle exre1ne ciblée. devant utiliser un n1ot de pac;se. L 'Extrauer es t rë :,en·é â un no1nbre resu·eint de 
personnes extc!rietu·es a l'entreprise ou à l'org:a1ùsario11. en particulier o;e -; pa1ïenaires. s.es clients ou 
fotui.lis.s.eur5. . À l 'origine. l 'Extranè't avait tu1 caractère es-:.entielleu1enr conunercial. Un Ex.rnu1et peur 
être 111is. e n place rapideinent par la création d 'un s i te \\Teb con1111un aux entreprises. ou organio;ation$. 
participantes: cc::pendant. celle.s. - ci doii,;:ent pa1Tager le n1è1ue type d 'équ ipe111ent {source : Office de la b.n.gu.e 
française du Québec, w ww.grauddicrio1111a ire ,. com). 
Internet : Rës eau inforinatique inondi a l co11stin1é d "un ense.J.nble de ré ":>eaux nationa u x. régionaux et 
pri...-és. qui sont reliés par le protocole de co11ununication TCP -IP (source : Office de la langue française du 
Québec~ -U."\.'\"\Y.gra u dchction11aire.com). 
LES (Logistics Execmion System) - Système d"cxècnrion logistique 
Un s.ys.tème d"execution logistique p en.ner de gérer le'!. infonnat ions et les p roce s.s.ns in1p liqués dans 
toutes les é rapes. cl"uue chaînt: logis.tique a partir des nuni~res pre1nières ju'=>qnf't la distribution des 
produits fi.nis . Le systè1ne relie les proces.sus ilnpliqués dans 1 ·appro,·isio1111e1uent. la pris e de 
co11111uu1de. l a producrion. l ~enu-epos.ag:e . la ge:;rion de 11 . nventni.re. 1. expédition et le':!. venres (source : 
Office de la langue frauç::tise du Quëbec~ "'"""'''- g.randdictloun~.ire .co1n) . 
l\IES (l\1anufactn1·il1g Execurion Systein) - Sys tè111e d 'exécution de la faln~cat ion : 
Sysrè1ne infonnatisé q ui pe1·1net d'assure r le SUÎYi. en te111ps reel. des diYe1rse':> ét~pe'lo d e ln p ro duction 
(source: Office de la langue française du Q uC-bec. ""...,'""·-gra.uddi.c tion.u;ure.com). 
:\IRP (?vlaterial Requ.irement Planning) - P lanificarion ck<, besoins matières : 
J\.1éthode de planificarjon er de g.:s.tion de l 'ense111ble des besoins. de co1nposnnt "i. nCce~saires.. à la 
réali'!>ation du progran.11ne directeu1· de production à partir des 1101nenclanu es. et des erats de <:. rock de 
f .. ':lbrication (source : Office de la langue française du Quëbec . \Y'\VW.grauddictiorn1airc .com). 
::\IRP2 (1vlanufacn.u;.ng Re-;ource P la11nil1g) - Planification de<, ressources ch:: production : 
Méthode urili;ée pour planifier et contrôler l"ensen1ble de> re"ource;, de l'emrep1·i•e 
PBCDP e st l 1abrë\-iation de (( p lanification des bet,oÎ.ns e n co1npos.ants et d éfrnition des p r i o1-lrés » . Elle 
englobe le plan de l'entreprise . le plan directeur de production. le p lan des besoin s en mariér c>. le plan 
des besoins en capAciré et le s supp o r ts. penuettanr la r -éali ::. ation efficace et le c ontr ô le (source : Office de b 
b.ngue- française du Quêbec. 'i\.o""'i\.oïN.g.randdic rio1u1.aire.con1). 
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PD:.VIJYPDM (Product Data Management) - Gestion des données produits : 
Em emble complet de systèmes dînfonnation pour gérer toutes les donné·es et fichiers reliés à un 
produit (source : Office de la langue française du Québec, www.granddictionnaire.com). 
Place d ' affafres électl'ouique : Platefotme Internet destinée au commerce interentreprises. qui facilite 
les échanges enu·e plusieurs acheteurs et Yendeurs d'un mème secteur <l 'a tiYité ou de différents 
secteurs. en Yne de collaborer. de négocier et de conclme des transactions à nleur ajoutée. pour des 
biens et serYices de production ou de fonctionnement (source : Office de la langue française du Québec, 
www. grancldictionnaire .corn). 
R éseau t éléphonique : Réseau ba sé sur l'utilisation de~ techniques téléphoniques pour acheminer les 
données (source : Office de la langue française du Québec. W\VW.grandclictionnaire.com). 
SIIO (Sy"5tème clînfonnation imerorganisationnel): 
Système clïnfonnation infonnatisé qui est partagé par detL-..; ou plusieurs organisation:<. ou entreprises. 
et qui. relié ainsi en réseau. pennet d'améliorer leur fonction commerciale commune (source. : Office de la 
langue française du Québec. ""vw.granddictionnaire.com). 
L 'échange de données infonuatisées [EDI] e<.t probablement la technologie la plus connue permettant 
r échange de données entre panenaires d'affaires. T ourefois. dam le conte:s:te actud de la nouvelle 
économie numérique. de plus en plus d".:1meprise> priYilégient rmilisation d'applicatiom \Veb et du 
réseau Intemet pour con11nu11iquer et échanger de l î11fomh1tion avec leurs partenaires d ·affaires. 
SR.\I (Supplier Relationship Management) - Outils de gestion de la relation foumisseur: 
Outil infonnatique développé expressément pour pennettre à une entreprise d'améliorer la 
co111111unicatio11 avec ses différents foumi5-">eurs. de pa11ager une méthodologie. des tenues metiers et 
des infonnations rt\-e eux et d'aYoir une meilleure co1mai<.sance de chacun d'entre-eux rtfin d'optimiser 
le proce'>sm. d'approvisiorn1ement. A l'ill\:erse. il s'agit également de faire en s.one que les foumi5-,em·s 
connaissent mieux le cœm· de métier de l'entreprise et ses différents produits afin d'obtenir un 
approYisionnement adapté (source : Comment Ça Marche.. www.commentcarn.1!che.net). 
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